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Glosario 
ARQUETIPO: Los arquetipos son prototipos que determinan los entornos a los 
cuales se quiere llegar.  
CONSTANTES: Es el dato que no varía durante el transcurso del tiempo.  
DIAGRAMA: (Del lat. diagramma, diseño). Los diagramas son la representación de 
datos a través de una imagen, donde se muestra las relaciones existentes del 
sistema.  
DIAGRAMA DE CAUSAL VER DIAGRAMAS RELACIÓN ENTRE FACTORES  
DIAGRAMA DE FORRESTER: Muestran las relaciones de correspondencia 
existentes entre las variables identificadas dentro del sistema por cada uno de los 
factores equilibrando el método o entorno, a través de la clasificación de las 
variables en variables de flujo, nivel o auxiliares. 
DIAGRAMAS CAUSALES: Los diagramas causales recogen todos los factores y 
elementos de un sistema para relacionarlos entre sí, a fin de explicar a través de 
este conjunto de elementos el comportamiento de un sistema emergente 
conformando realimentación y dilucidando el problema indagado.  
DIAGRAMAS FLUJO – NIVEL VER DIAGRAMAS DE FORRESTER  
DINÁMICA: Viene del griego: dynamos: fuerza, potencia. La dinámica como hace 
parte de la física se dedica a analizar e interpretar cómo evoluciona un entorno o 
sistema a través de un periodo de tiempo las cuales producen cambios en su 
estado. El objetivo de la dinámica, es explicar y cuantificar cuáles son los factores 
implícitos del sistema que generar un cambio, a través de diversas ecuaciones, y 
con ello estimar cómo evolucionará un sistema dinámico.  
DINÁMICA DE SISTEMAS: Es la disciplina para estudiar las relaciones existentes 
entre los sistemas complejos para identificar y desglosar cada una de sus partes y 
factores implícitos para identificar su comportamiento dentro del entorno o sistema 
y proporcionar soluciones prácticas.  
ESTADO: Es la descripción de una situación concerniente a un sistema o entorno, 
en el cual se puede predecir por medio de la información recibida o percibida un 
futuro o también se podrá representar un cambio en prospectiva de cómo se 
puede comportar el ambiente cuando suceda una determinada acción.  
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ESTRUCTURA: Es la organización de todos los elementos o factores implícitos de 
una empresa, donde se encuentran interrelacionados todos sus componentes, 
esta estructura se representa por medio del diagrama de causal o influencias.  
HOLISMO: El holismo interpreta las características de sus elementos como un 
todo que transciende a la suma de las partes, enfatizando la jerarquía de las 
relaciones entre cada factor. Holos en griego significa “todo” o “entero” conjugando 
contextos y complejidades que entran en relación, ya que es dinámico.  
HOLÍSTICA: La holística hace referencia al holismo, es un método que interpreta y 
analiza las causas y eventos desde diferentes puntos de vista que caracteriza las 
relaciones entre cada elemento.  
INTERPRETAR: (Del latín. interpretāri).Es la explicación o aclaración de algún 
suceso a través de las acciones, efectos y causas que pueden ser entendidos de 
diferentes contextos para ser expresado de modo que se asemeje a la realidad.  
MODELO: Es la representación de un objeto de forma abstracta a partir de las 
propiedades dominantes o como se visualiza, con el propósito de explicar, 
entender o mejorar el entorno o sistema.  
MODELO DE SIMULACIÓN: Ayuda a adelantar un resultado a partir de una 
determinada situación, la cual se puede medir de manera aleatoria o precisa.  
MODELO INFORMÁTICO: Este modelo puede efectuar en un ordenador una 
simulación por medio de diferentes ambientes, a fin de predecir un 
comportamiento de un sistema complejo y algunos resultados en prospectiva.  
MODELOS MATEMÁTICOS: Estos modelos presentan las características de un 
sistema, con el propósito de componer ecuaciones matemáticas para representar 
el comportamiento a través de los mínimos detalles.  
MODELOS MENTALES: Es un método conceptual de representación informal 
donde los seres humanos construyen por medio de la abstracción su propia 
comprensión del sistema, entorno, objetos y fenómenos recogiendo la experiencia 
como punto de partida para que en la dinámica de sistemas se emplee como 
proceso de modelado.  
PARADIGMA: Es un modelo o patrón sostenido en una disciplina científica o 
epistemológica, representando un esquema o conjunto formal donde se organiza 
los elementos para conformar un ejemplo donde representa una situación o 
modelo.  
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PENSAMIENTO: El pensamiento es aquello que se abstrae de la realidad a través 
de la actividad intelectual, es por esta razón que se dice que todo pensamiento es 
producto de la mente, que pueden aparecer por procesos racionales del intelecto o 
la percepción del mundo a través de la imaginación.  
PENSAMIENTO SISTÉMICO: Se desarrolló en los últimos setenta (70) años 
donde propone un marco conceptual de un sistema, para percibir por medio de la 
actitud la totalidad de las relaciones existentes dentro del entorno por medio de los 
conceptos complejos.  
PROCESO: Un proceso es un conjunto de fases secuenciales de algún fenómeno 
natural o una operación artificial, donde el conjunto de sus operaciones 
proporcionan un estado o una reacción a algún conjunto de operaciones lógicas y 
aritméticas que promueven un resultado para ser estudiado.  
REALIMENTACIÓN: Es un proceso en el cual se recibe información 
constantemente después de que una acción o procedimiento ha pasado por sus 
fases de cambio y comportamiento, abstrayendo la información necesaria a partir 
de los resultados y con ello adoptar o proponer decisiones para llevar a cabo el 
cumplimiento de los objetivos.  
REALIMENTACIÓN DE COMPENSACIÓN VER BUCLES DE REALIMENTACIÓN 
NEGATIVA  
REALIMENTACIÓN DE REFUERZO VER BUCLES DE REALIMENTACIÓN 
POSITIVA  
SIMULACIÓN: Es el proceso donde se interpreta un problema del entorno real a 
partir del pensamiento, llevando los factores implícitos de un sistema a un modelo 
matemático para proyectar a futuro, un comportamiento de determinadas 
situaciones.  
SISTEMA DINÁMICA: Es la representación matemática del entorno que va 
evolucionando con el tiempo, caracterizando límites del sistema a través de la 
estructura organizacional del medio donde se desarrolla, es aquí donde se 
constituyen las relaciones entre cada elemento para determinar a partir de esta 
relación la existencia de un cambio.  
STOCKS: la palabra stock es un anglicismo que en español se refiere al inventario 
o conjunto de mercancías en depósito o reserva de bienes que se tiene dispuesto.  
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Abstract  
The organizations are a coordinated unit, in order to give a more efficient 
development of objectives and goals, based on the relationships between the 
implicit components of the FOTOMIX sales area, we´re going to interpret through 
diagrams causes, Forrester diagrams and the model equations; these prospective 
scenarios will be used to express a formal model, constituting through 
mathematical equations of the environment and thus evaluate the performance 
through simulations, in order to evaluate the performance using simulations, 
representing the flow variables, level variables and auxiliary variables, to sketching 
a dynamic model system to focus the synergy between the organizations factors 
involved, as a holistic component.  
 
Jay W. Forrester started with the idea of applying the system dynamics in 
organizations, business and social systems during the fifties (50), initially he 
concentrated in the organizational environment issues as a component that feeds 
itself through related elements. Identifying the deployment of the systems approach 
from the representation of the real world into a verbal model (mental), to becoming 
in a formal model (mathematical), as developed during the economic study named: 
“The Limits to Growth”. After that in the sixties (60), to the methodology known as 
system dynamics, implement a bridge between technology issues and social 
systems to systematize the system models through computational tools, providing 
a prospective by the conjugation result due to its studied as a possible behavior 
through a simulation. 
 
Consequently, based on the organization problems, this project will design a 
dynamic model of systems from the three (3) main phases to build a dynamic 
model of systems, which consist in:  
 
 The Conceptualization (identifies the factors involved) 
 Formulation (trace diagrams through implicit factors) 
 Evaluation (prospective simulation of different scenarios) 
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The functional elements of the FOTOMIX company sales area are immersed in the 
organizational structure, which recognizes and interprets the environment as a 
system that interacts with each other to achieve a goal, determining that all 
individual parts are fed through the synergy to balance each of its components, 
changing its status at the same time that the system is feeding back, briefly the 
relationship between the functional components of an organizational area helps to 
draw a prospective scenarios to determine a time frame.  
 
Keywords  
DYNAMIC MODEL SYSTEMS, DYNAMIC SIMULATION, FORESIGHT, 
SYSTEMIC THINKING, LEVEL VARIABLES, FLOW VARIABLES, AUXILIARY 
VARIABLES, CAUSAL DIAGRAMS, FORRESTER´S DIAGRAMS, 
CONCEPTUALIZING, TO CONTEXTUALIZE, FACTORS INVOLVED.  
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Resumen  
Las organizaciones son una unidad coordinada, con el propósito de darle un 
sentido más eficiente al desarrollo de los objetivos y metas, partiendo de las 
relaciones existentes entre los componentes implícitos del área de ventas de la 
compañía FOTOMIX, se interpretara por medio de los diagramas causales, 
diagramas de Forrester y ecuaciones de modelo, escenarios en prospectiva para 
expresar un modelo formal, constituyendo por medio de ecuaciones matemáticas 
el entorno y con ello evaluar el comportamiento a través de simulaciones, 
representando las variables de flujo, variables de nivel y variables auxiliares, a fin 
de bosquejar un modelo dinámico de sistemas para enfocar la sinergia entre los 
factores implícitos de las organizaciones, como un componente holístico.  
 
Jay W. Forrester inicio con la idea de aplicar la dinámica de sistemas en las 
organizaciones, negocios y en los sistemas sociales, inicio durante la década de 
los cincuenta (50), donde se partió desde los problemas del entorno 
organizacional como un componente que se retroalimenta a través de sus 
elementos relacionados, identificando el despliegue del enfoque sistémico a partir 
de la representación del mundo real dentro de un modelo verbal (mental), para 
llevarlo a un modelo formal (matemático), puesto que se desarrolló durante el 
estudio económico titulado: “Los límites del crecimiento”1. Después de esto en la 
década de los sesenta (60), a la metodología conocida como la dinámica de 
sistemas, implementa un puente entre los problemas tecnológicos y los sistemas 
sociales para sistematizar por medio de herramientas computacionales los 
“modelos del sistema”2, suministrando una prospectiva por medio de la 
conjugación de resultados dado que se estudia un posible comportamiento a 
través de una simulación.  
 
 
                                            
1
 MEADOWS, Dennis L. Los Límites del Crecimiento. [En línea]. 1972. [Citado 13-sep-2012]. Referencia 
tomada de URL disponible en internet: http://www.ayto-
toledo.org/medioambiente/a21/limitescrecimiento.pdf     
2
 MOLINA RONDÓN, José Miguel. Modelado y simulación mediante sistemas multiagente de 
la evacuación de personas de edificaciones de varios pisos en presencia de obstaculos. [En línea]. 2012. 
[Citado 13-nov-2012]. URL disponible en internet: 
http://cigir.org/documentos/Tesis/TesisJoseMiguelMolina.pdf  
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En consecuencia, partiendo de los problemas organizaciones, este proyecto de 
grado diseñará un modelo dinámico de sistemas a partir de las tres (3) fases 
principales para la construcción de un modelo dinámico de sistemas, las cuales se 
componen de:  
 
 La Conceptualización (identifica los factores implícitos) 
 La Formulación (traza los diagramas por medio de los factores implícitos) 
 La Evaluación (simulación en prospectiva de los diferentes escenarios) 
 
Los elementos funcionales del área de ventas de la compañía FOTOMIX se 
encuentran inmersos en la “estructura organizacional”3, donde se reconoce e 
interpreta el entorno como un sistema que interactúa entre sí para lograr un 
objetivo, determinando que todas las partes individuales se realimentan a través 
de la sinergia para equilibrar cada uno de sus componentes, modificando su 
estado a medida que el sistema se va realimentando, en pocas palabras las 
relaciones entre los componentes funcionales de un área organizacional ayudan a 
bosquejar escenarios en prospectiva para determinar un horizonte temporal.  
 
Palabras Claves 
MODELO DINÁMICO DE SISTEMAS, SIMULACIÓN DINÁMICA, PROSPECTIVA, 
PENSAMIENTO SISTÉMICO, VARIABLES DE NIVEL, VARIABLES DE FLUJO, 
VARIABLES AUXILIARES, DIAGRAMAS CAUSALES, DIAGRAMAS DE 
FORRESTER, CONCEPTUALIZACIÓN, CONTEXTUALIZAR, FACTORES 
IMPLÍCITOS, ÁREA DE VENTAS.  
 
                                            
3
 GARCIA VILCAPOMA, Gladys. Teoría de sistemas. [En línea]. [Citado 22-oct-2012].  URL disponible en 
internet: http://www.uap.edu.pe/pregrado1/02/trabajos/02119/teoria_de_sistemas.htm  
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1. Introducción 
Durante el desarrollo de este proyecto de investigación se va a bosquejar un 
modelo dinámico de sistemas para la compañía FOTOMIX, orientado la 
realización del proyecto hacia el área de ventas, primero que todo se va a iniciar 
con la identificación de los factores implícitos por medio del pensamiento 
sistémico, el cual proporciona una cualidad de la mente para comprender el 
mundo real a través de la percepción y los paradigmas que existen dentro de los 
procesos, constituyendo las situaciones, reacciones o estados del sistema por 
medio de las relaciones existentes entre cada uno de sus componentes, por 
consiguiente se podrá comprender y diseñar un modelo dinámico de sistemas 
para simular un resultado en prospectiva.  
 
El modelo dinámico parte desde la identificación de sus elementos y como se 
relacionan entre sí, para identificar las variables que se integran al modelo, 
además por medio de los diagramas causales se trazan las polaridades ya sean 
negativas o positivas, dando paso a los bucles de realimentación, los cuales 
determinar el comportamiento dentro de un instante de tiempo. Los bucles de 
realimentación de acuerdo al recorrido por el sistema y a la polaridad de relación, 
pueden ser: un bucle de realimentación de refuerzo o un bucle de realimentación 
de compensación, debido a su cambio de estado a partir del inicialmente 
establecido, ya sea exponencial o estabilizadora donde se muestra e identifica los 
puntos críticos, a fin de implementar una estrategia y con ello modificar el estado 
inicial a un estado que se oriente hacia el cumplimiento de los objetivos.  
 
Por otro lado, el modelo busca implementar una percepción de los factores 
funcionales y las variables del modelo, para dar paso a la metodología conocida 
como la dinámica de sistemas, enfocando los modelos verbales (mentales) a 
través de los diagramas de Forrester, a modelos formales (matemáticos); por lo 
tanto ya con las variables disgregadas en variables de nivel, variables de flujo y 
variables auxiliares se podrá establecer un diagrama dinámico de sistemas, a fin 
de conceptualizar los modelos formales en ecuaciones traducibles a un lenguaje 
computacional, contextualizando los parámetros y las operaciones en el modelo 
dinámico de la compañía FOTOMIX.  
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Por otra parte, con la percepción y la interpretación del entorno se puede 
determinar cuáles son los componentes necesarios para el diseño del modelo 
dinámico de sistemas. Debido a la utilización de herramientas computacionales es 
indispensable plantear por medio de gráficas, el estudio en prospectiva de las 
relaciones identificadas a partir de la fase de evaluación, los diagramas causales, 
diagramas de Forrester y ecuaciones matemáticas apoyaran la construcción de 
escenario en prospectiva y así modelar un resultado.  
En consecuencia, el modelo representa un comportamiento en prospectiva a 
través de la percepción del mundo y la conceptualización de una problemática, en 
efecto para la simulación de un modelo integral se debe generar varios escenarios 
futuristas, dando como punto de partida la combinación de los parámetros o 
resultados obtenidos durante la primer simulación, pero como todo modelo 
dinámico es reduccionista, el presente proyecto no simulara varios escenarios en 
cuanto a la combinación de cuantificaciones, dado que desestabilizará el 
planteamiento del modelo dinámico de sistemas de la compañía FOTOMIX para el 
área de ventas, debido a que las pruebas y evaluación de aprendizaje conllevan a 
realizar encuestas, análisis y experimentos a nivel organizacional. A razón de este 
planteamiento el proyecto queda delimitado al diseño del modelo dinámico de 
sistemas para el área de ventas, ya que su campo de desarrollo se extiende a la 
construcción y la integración de más modelos dinámicos, referentes a las demás 
áreas funcionales de la compañía, para ello solo se bosquejara un modelo 
dinámico de sistemas a partir de los diagramas de Forrester, agrupando de a dos 
(2) factores implícitos, a fin de retomar en un siguiente capítulo o proyecto la 
integración del arquetipo completo y se siga abriendo las puertas a las demás 
áreas funcionales de la compañía y así llegar a la toma de decisiones.  
En resumen, la dinámica de sistemas proporciona una metodología procedimental 
a través de la composición y conceptualización, por medio de las relaciones 
existentes entre los factores implícitos de una compañía u organización, 
suponiendo que los resultados obtenidos determinaran una proyección del 
comportamiento, partiendo de la construcción de un modelo dinámico que apoye 
las deducciones a través del pensamiento sistémico, a fin de diseñar una solución 
creativa a los problemas planteados, utilizando diferentes modelos matemáticos, 
modelos de simulación y modelos verbales. Entonces el modelo dinámico de 
sistemas que se bosquejo, ayudara a interpretar la sinergia y la realimentación en 
cada uno de sus componentes, identificando las causas y efectos en un ambiente 
virtual propuesto en prospectiva, para mantener los objetivos del área de ventas o 
implementar estrategias que apoyen la percepción y el entendimiento del mundo 
real a través de los diagramas.   
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2. Planteamiento del Problema  
2.1. Descripción del Problema  
Dentro de las organizaciones existen sistemas complejos que se desenvuelve 
dentro de un entorno cambiante, el cual contienen factores internos y externos 
donde se desarrolla las actividades y conceptualizan los componentes que 
acompañan el progreso de la empresa en cada uno de sus dependencias y áreas 
funcionales, es allí donde se diseñara un modelo dinámico de sistemas para el 
área de ventas de la compañía FOTOMIX, la cual se dedica a todo lo concerniente 
con fotografía profesional y filmaciones a partir de los productos ofrecidos a cada 
cliente, a consecuencia se requiere mantener los objetivos del área de ventas 
estables durante los periodos de tiempo, dando paso a la identificación de los 
factores y componentes implícitos para el estudio e interpretación de los posibles 
bucles de realimentación que están influyendo en cada uno de los procesos, 
planteando a través de modelos matemáticos y dinámicos el comportamiento de 
cada uno de las unidades.  
 
Con la dinámica de sistemas se podrá interpretar el mundo real, el cual 
proporciona una dirección practica en el desarrollo organizacional de los negocios 
y solución de problemas, es por esto que a través de modelos dinámicos de 
sistemas podemos aprender y percibir sistemas complejos, los cuales mantienen 
una información completa, disponible, confiable, oportuna, accesible,  etc. En el 
medio organizacional de la empresa FOTOMIX, existen algunos factores tanto 
internos como externos que nos proporcionan una observación puntual sobre 
algunas fortalezas y debilidades que existen dentro de la compañía, es por eso 
que desde el “pensamiento sistémico”4 se abrirá el camino para desglosar el 
sistema como un componente holístico a través de sus partes que interactúan 
entre sí, a consecuencia de esta descomposición se identificara la sinergia entre 
cada elemento y cómo se comporta en un estado inicial, relacionando cada 
componente a fin de integrarlos nuevamente en un diagrama de causa y efecto.  
 
                                            
4 ALBORNOZ, Consuelo. ALBORNOZ, María Belén. ANDRADE, Ángeles. BUSTAMANTE, Mónica. CAMACHO, 
Narcisa. CANALES, Verónica. JIMENEZ, Javier, LASPINA, María. LUENGO, Francisca. MENDEZ, Gabriela. 
Introducción al Pensamiento Sistémico [En línea]. 2009. [Citado 10-sep-2012]. 14p. URL disponible en 
internet: http://disi.unal.edu.co/~lctorress/PSist/PenSis05.pdf     
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Por consiguiente los diagramas de causa y efecto identificaran los bucles de 
realimentación tanto positivos como negativos que fortalecen o debilitan los 
objetivos propuestos dentro del área de ventas y con ello modelar 
matemáticamente el comportamiento de las causas y efectos en cada uno sus 
ciclos, para dar paso a la identificación de variables con el propósito de diseñar un 
modelo dinámico de sistemas, utilizando los diagramas de Forrester y así llegar a 
proyectar un horizonte temporal dentro de un ambiente virtual, interpretando las 
gráficas simuladas para que así en un segundo capítulo apoye la toma de 
decisiones.  
 
En la actualidad se debe identificar e interpretar el mundo real como un 
componente que se complementa de varios factores internos y externos que 
alteran el comportamiento de las empresas a través de diferentes mecanismos, los 
cuales componen e integran la productividad de cada área funcional, es por esta 
razón que se debe identificar y estudiar a través de los diversos factores internos y 
externos, los bucles de realimentación que nos brindan una comprensión con los 
objetivos y metas planteadas por el área funcional, partiendo de este contexto este 
trabajo de grado se enfoca en el área de ventas de la compañía FOTOMIX, para 
confrontar los factores implícitos de causa y efecto que hacen a la compañía más 
productiva, estudiando la sinergia existente entre cada uno de los procesos y con 
ellos trazar un modelo dinámico de sistemas.   
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3. Formulación del Problema 
¿De qué manera se diseña un modelo dinámico de sistemas, orientado al área de 
ventas de la compañía FOTOMIX, que identifique el comportamiento de los 
factores internos y externos de esta área funcional?  
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4. Justificación de la Investigación  
Las organizaciones son el ente económico de un país, una ciudad, un pueblo, etc., 
donde cada uno de sus elementos representa el conjunto estructurado de una 
metodología de crecimiento y desarrollo sostenible, con el propósito de 
salvaguardar por medio de procesos y procedimientos bien definidos los objetivos 
de la empresa, dando como soporte un acompañamiento desde el punto de vista 
tecnológico e informático, permitiendo componer a través de diferentes 
herramientas computacionales modelos dinámicos que representen el 
comportamiento del mundo real, entendiendo el comportamiento de los sistemas 
complejos por medio del pensamiento sistémico y manteniendo la 
correspondencia con la dinámica de sistemas, a fin de componer y contextualizar 
los elementos internos y externos en cada una de las áreas que integran la 
organización, contribuyendo al crecimiento académico en el desarrollo de 
lenguajes verbales (modelos mentales) a un modelo formal (matemático), que 
realimenten y fortalezcan los factores implícitos en la proyección de un horizonte 
temporal, según el comportamiento entre las relaciones existentes y la toma de 
decisiones en pro del cumplimiento de las metas y lineamientos propuestos por la 
empresa, conservando un acercamiento en los puntos críticos de cada proceso.  
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5. Objetivos 
5.1. Objetivos Generales 
Diseñar un modelo dinámico de sistemas que represente el comportamiento de los 
factores funcionales dentro del área de ventas de la compañía FOTOMIX, por 
medio de modelos matemáticos que  brindan un entendimiento del mundo y con 
ello mantener los objetivos de la empresa.  
5.2. Objetivos Específicos 
 Plantear un modelo dinámico de sistemas a través de los esquemas 
matemáticos necesarios para identificar los factores implícitos dentro del  
área de ventas.  
 
 Identificar los bucles de realimentación que dan lugar a las causas y efectos 
dentro de la compañía FOTOMIX, siguiendo la metodología de la dinámica 
de sistemas y con ello cumplir con las expectativas y objetivos propuestos 
dentro del área de ventas.  
 
 Proporcionar una prospectiva de planificación a través de la interpretación, 
a fin de componer el comportamiento de los factores funcionales del área 
de ventas de la compañía FOTOMIX, para simular una conducta por medio 
de las relaciones.  
 
 
 
 
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
31 
 
6. Alcance  
Con el presente proyecto de investigación descriptiva, se trazara un modelo 
dinámico de sistemas para el área de ventas de la compañía FOTOMIX, 
interpretando la sinergia que existe entre los factores implícitos a través de sus 
relaciones, permitiendo un entendimiento del entorno a consecuencia del 
pensamiento sistémico, el cual abrirá el camino para desglosar el sistema como un 
componente holístico a través de sus partes, a fin de encontrar los ciclos de 
realimentación positiva o negativa y con ello simular en prospectiva escenarios de 
causa y efecto, empleando modelos matemáticos y la simulación en la 
herramienta computacional Vensim para interpretar el comportamiento de cada 
uno de sus elementos funcionales integrados del área de ventas.  
 
 
 
 
 
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
32 
 
7. Hipótesis  
Con la elaboración de un modelo dinámico de sistemas, se podrá interpretar el 
comportamiento de los factores funcionales del área de ventas de la compañía 
FOTOMIX, para bosquejar a través de modelos mentales y matemáticos un 
comportamiento de realimentación dentro de los ciclos, dilucidando escenario en 
prospectiva, a fin de modelar horizontes temporales.  
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8. Diseño Metodológico   
8.1. Tipo de investigación (Investigación Cualitativa, Descriptiva)  
Este proyecto de grado parte de la descripción de un problema del mundo real, 
donde se diseñara un modelo dinámico de sistemas para el área de ventas de la 
compañía FOTOMIX, a fin de conceptualizar un sistema complejo por medio de 
los diagramas causales, donde se interpretara el comportamiento de los factores 
implícitos. Identificando a partir del pensamiento sistémico los componentes del 
área de ventas, y por ende determinar las relaciones existentes dentro del entorno 
con el fin de percibir y tener una mejor comprensión de las causas y efectos, 
ubicando un elemento en un estado específico para interpretar su 
comportamiento, combinando resultados a través de la simulación en prospectiva.  
8.2. Metodología de la Investigación   
La metodología utilizada en el presente proyecto de investigación, para diseñar un 
modelo dinámico de sistemas (DS), se compone de la siguiente estructura:  
 
 Conceptualización 
o Descripción Verbal del Sistema 
o Definición precisa del Problema 
 Modo de Referencia 
 Horizonte Temporal 
o Construcción de un Diagrama Causal 
 Representación o Formulación 
o Construcción del Diagrama de Forrester 
o Establecimiento de las Ecuaciones para Simulación 
 Análisis y Evaluación 
o Análisis del Modelo 
 Comparación con el Modo de Referencia 
 Análisis de Sensibilidad 
 Análisis de Políticas 
o Evaluación, Comunicación e Implantación  
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8.3. Universo  
De acuerdo con la metodología de investigación, este proyecto de grado hace 
parte a  de una investigación cualitativa en prospectiva, la cual brinda, por medio 
de las relaciones existentes entre variables y elementos funcionales un posible 
horizonte temporal para determinar en términos matemáticos las posibles causas y 
efectos.  
Línea de Investigación: Organizaciones   
Eje Temático: Dinámica de Sistemas.  
Tipo: Investigación Tecnológica con aplicación en dinámica de sistemas.  
8.4. Muestra y Diseño de Variables  
Desarrollo de la investigación a través de la dinámica de sistemas, partiendo del 
pensamiento sistémico y los bucles de realimentación, (Diagramas causales, 
Diagramas de Forrester y Ecuaciones del modelo), para ser simuladas en el 
programa Vensim, proyectando un resultado.  
8.5. Fuentes de Información 
 Consultas infografías  
 Consultas bibliográficas  
8.6. Instrumentos y Análisis  
Conceptualización de los factores implícitos del área de ventas (Diagramas 
causales, modelo mental).  
Formulación de los diagramas de Forrester y representación matemática del 
modelo (Modelo formal).  
Evaluación del modelo en escenarios de simulación a través de los resultados 
obtenidos (Simulación en prospectiva a través del programa Vensim).  
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
35 
 
9. Marco Referencial  
9.1. Marco Histórico  
La dinámica de sistemas tuvo sus inicios desde Aristóteles, pero hasta principios 
de los años cincuenta (50), empezó el auge por las herramientas computacionales 
para automatizar a través de “la cibernética”5 un puente entre los sistemas 
sociales y problemas tecnológicos, enfocando la importancia del pensamiento 
sistémico, a fin de controlar las relaciones existentes dentro del entorno y la 
posible influencia que podía producir un cambio entre los comportamientos de 
cada relación y las entidades, simulando comportamientos.  
Durante los años sesenta (60), la agrupación de los modelos de simulación se 
convierte en una aplicación de producción para las organizaciones, donde Jay W. 
Forrester6, siendo profesor de Sloan School of Management, se percató que las 
compañías mantenían un comportamiento similar a los servomecanismos en sus 
procesos de ventas, compras, etc., procesos de realimentación de causa y efecto 
dando paso en 1961 a “Industrial Dynamics”7, a fin de proporcionar herramientas 
computacionales para interpretar los procesos automáticos. Partiendo de este 
modelamiento se logra simular un escenario en prospectiva con el apoyo de una 
computadora, a consecuencia en 1968 la dinámica de sistemas conceptualiza 
cualquier sistema continuo o complejo bajo en nombre de “System Dynamics”8.  
En los años (70), surgieron los modelos econométricos nacionales y modelos del 
mundo, partiendo de los estudios realizados por el Club de la Roma, donde se 
propuso en 1971 el “World Dynamics”9, pronosticando catástrofes mundiales 
como:  
                                            
5 GARCÍA, Juan. Dinámica de Sistemas Historia. [En línea]. 1950. [Citado 21-oct-2012]. URL disponible en 
internet: http://www.dinamica-de-sistemas.com/wds5.htm    
6
 UNIVERSIDAD DE CHILE. Concepto abstracto de sistema. [En línea]. [Citado 11-oct-2012]. 14p. URL 
disponible en internet: http://cursos.ciencias.uchile.cl/ambientales/sistemasambientales/Clases/01-
Concepto%20Abstracto%20Sistema%20Ambiente.pdf  
7
 Ibíd., p. 3.  
8
 Ibíd., p. 3.  
9
 Ibíd., p. 4.  
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 La contaminación del medio ambiente 
 La explotación de los países en desarrollo  
 La pérdida de recursos naturales  
A consecuencia de estas predicciones en 1973 se realizó un estudio económico 
titulado “Los Límites del Crecimiento”10, el cual amenaza a la sociedad global por 
qué no se está protegiendo y no se le está dando el uso adecuado a los recursos 
naturales, de esta manera partiendo de la metodología de la dinámica de sistemas 
se propone un segundo informe para analizar los resultados con nuevas variables 
coordinado por Mesarovic y Pestel titulado “Mankind at the Turning Point, en 
1974”11.  
En 1980, se expande el campo de los modelos dinámicos de sistemas, abriendo 
las puertas y orientando las aplicaciones a la administración de empresas, donde 
se interpretaran y estudiaran los procesos de compras, ventas, administración de 
productos, mercancía, etc., analizando las relaciones entre los componentes  que 
conforman la organización, basando su procedimiento de observación en la 
simulación en prospectiva de un posible comportamiento de sus factores. Así 
mismo en los años noventa (90), surgieron los sistemas adaptativos complejos, 
fundamentado su estudio de investigación a los sistemas sociales y complejos, a 
través de los “multiagentes”12, investigación que se encuentra activa todavía.  
La gestión estratégica para la ingeniería de software, está dada por las relaciones 
entre los sistemas sociales, llegando a un nivel de madurez entre los factores 
técnicos personal y el factor humano, es por esta razón que en 1991, los 
proyectos de desarrollo de software avanzaron con la aparición del  primer modelo 
dinámico “Abdel-Hamid y Madnick”13, integrando los procesos de la compañía a 
partir de la planificación, el control, la producción de software y la administración 
de los recursos humanos. Por consiguiente en el año 2000, con la simulación de 
los componentes funcionales de una organización se llega al comportamiento 
humano, dando los primeros pasos hacia los estudios en psicología y sociología, 
interpretando los posibles comportamientos en diferentes escenarios, 
manteniendo un contexto donde le permiten al ser humano simular una estructura 
o atribución de causa, a partir de un comportamiento o una pregunta en 
                                            
10
 MEADOWS. Op. cit., p. 1.  
11
 CHILE. Op. cit., p. 4.  
12
 CORCHADO, Juan Manue. Modelos y Arquitecturas de Agente. [En línea]. [Citado 16-oct-2012]. URl 
disponible en internet: http://bisite.usal.es/archivos/c1%20(1).pdf  
13
 RAMOS, TORO, RUIZ, Mercedes et al. Modelo dinámico reducido. [En línea]. [Citado 20-nov-2012]. URL 
disponible en internet: http://www.lsi.us.es/docs/informes/mdr.pdf   
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prospectiva. Debido al estudio humano aparece el libro titulado “Dinámica 
empresarial”14 escrito por John Sterman, empleando la dinámica de sistemas al 
sector empresarial, modelando el análisis de las políticas públicas a través de las 
estrategias y haciendo énfasis en los resultados obtenidos para probar la 
eficiencia de la división empresarial.  
A principios del 2005, con el modelamiento del “World2 y World3”15, 
fundamentando su construcción a partir de los ecosistemas y los modelos 
simulados en los años (50), se pueden retomar dichos modelos para integrar 
nuevos elementos a fin de determinar un comportamiento futuro y con ello 
fomentar la construcción de mejores políticas ambientales, sociales y económicas, 
a consecuencia de los resultados obtenidos incorporando variables a los 
arquetipos. A partir del 2007 se establece el concepto de “Estabilidad de sistemas 
dinámicos”16 para mantener las entradas y las salidas de un sistema, a fin de 
controlar los posibles comportamientos en un tiempo determinado, de lo contrario 
el entorno presentara variaciones incontrolables sin que se establezca un 
parámetro de procedimiento, con la llegada de la Pymes se incorpora el término 
“Dinámica aplicada a la Pymes”17, desarrollando procesos para la gestión 
empresarial a fin de mantener un apoyo frente a las decisiones futuras y diseñar 
políticas para las áreas que integran las organizaciones.  
En la actualidad, la dinámica de sistemas ha evolucionado y ha contribuido a 
simular por medio de una herramienta computacional el entorno, a fin de estudiar 
los posibles estados de un sistema para estabilizar los resultados que se 
proyectan en un futuro a consecuencia de las variaciones que se pueden 
presentar en un determinado tiempo, es por ello que a partir del área de ventas se 
puede identificar algunos factores para pronosticar en un lenguaje verbal (modelo 
mental) a un modelo formal (matemático), un comportamiento en diferentes 
ambientes de simulación para la organización FOTOMIX.  
                                            
14
 TIME. Dinámica Empresarial (John David Sterman). [En línea].  2000. [Citado 21-oct-2012]. URL disponible 
en internet: http://timerime.com/en/event/1348664/Dinmica+Empresarial+John+David+Sterman/  
15
 AMBIENTE. Las ciencias de la tierra. [En línea]. [Citado 1-nov-2012]. URL disponible en internet:  
http://www.bioygeo.info/pdf/01_Estudio_Medio_Ambiente.pdf   
16
 UNIVERSIDAD DE SEVILLA. Tema 6: Estabilidad de los sistemas dinámicos. [En línea]. [Citado 3-nov-2012]. 
URL disponible en internet: http://www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdb/recursos/r75501.PDF  
17
 VÉLEZ MONTES, HOLGUÍN LAGOS, DE LA HOZ PINZÓN, DURÁN BOBADILLA, GUTIÉRREZ AYALA, diego et al.  
[En líne]. 2008. [Citado 14-nov-2012]. URl disponible en internet: 
http://www.fundes.org/uploaded/content/publicacione/1492271337.pdf  
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9.2. Marco Teórico  
La dinámica de sistemas es una metodología para simular el comportamiento del 
ambiente, por medio de la percepción y el pensamiento sistémico, apoyando sus 
primero inicios con “Aristóteles”18 a través de la “catarsis como el clímax son ideas 
sistemáticas”19, partiendo de este primer enfoque sistémico, la informática es la 
disciplina básica en la dinámica de sistemas (DS), atribuyendo desde la invención 
de la primera máquina para calcular en un ordenador digital, inventado por Blaise 
Pascal 1642, utilizando una serie de diez pines para simbolizar los dígitos del 0 a 9 
a fin de realizar una suma, manteniendo una correspondencia de causa y efecto. 
Posteriormente Rene Descartes (1569 – 1650), fue el predecesor del modelo 
mecanicista proponiendo20 una búsqueda exhaustiva sobre los elementos 
relacionados a partir de la causa y efecto, dando paso a la interpretación de los 
comportamientos simples a complejos.  
Karl Marx (1818 – 1883), proyecto el siguiente paso, planteando las relaciones 
económicas de producción, identificando las recomendaciones y los modelos 
dinámicos entre factores. Sigmund Freud (1856-1939) Psicólogo 
Austriaco opinaba21, si un organismo hace parte de un sistema dinámico que se 
relaciona a través de lo físico y químico, la mente también debería ser un sistema 
dinámico, partiendo de este concepto ideo “La teoría General de Sistemas”22 1976, 
la cual se describe en la introducción a los conceptos básicos23 como la base de la 
dinámica de sistemas y así formular un mecanismo de integración entre las ciencia 
sociales y las ciencias naturales a causa de los principios universales que son 
objeto de estudio.   
                                            
18
 VELÁSQUEZ, Oscar. ARISTÓTELES DESARROLLO Y ESTRUCTURA DE SU PENSAMIENTO. [En línea]. [Citado 
29-oct-2012]. RUL disponible en internet: 
http://www7.uc.cl/sw_educ/educacion/grecia/plano/html/pdfs/linea_investigacion/HF_Ciencia_IHF/IHF_09
2.pdf   
19
 SCRIBD. Introducción a la dinámica de sistemas. [En línea]. [Citado 15-oct-2012]. URl disponible en 
internet: http://es.scribd.com/doc/78819500/Dinamica-de-Sistemas-Introduccion  
20
 Ibid., p. 1.  
21
 Ibid., p. 1.  
22
 Ibid., p. 2  
23
 OSORIO, Francisco et al. Introducción a los Conceptos Básicos de la Teoría General de Sistemas. [En línea].  
2012. [Citado 22-nov-201]. URL disponible en internet: 
http://www.facso.uchile.cl/publicaciones/moebio/03/frprinci.htm  
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Llegado ya a las características fundamentales de la realimentación, aparece la 
“Teoría de los servomecanismos”24, proporcionando procesos de simulación a 
partir de la información inicialmente percibida, por lo cual está información podía 
apoyar la toma de decisiones en virtud de su proceso de realimentación, 
complementando su desarrollo con Javier Aracil. Desde entonces, las 
organizaciones mantenían una revolución tanto tecnológica como científica, 
partiendo de las relaciones entre cada uno de sus componentes, es en ese 
momento donde Jay Wright Forrester, implemento el puente entra las tecnologías 
y los sistemas sociales para su comprensión, abriendo las puertas a la “Dinámica 
industrial”25, identificando a partir de las áreas funcionales de una empresa los 
procesos, procedimientos y actividades a desarrollar en cada una de las etapas de 
producción, distribución y las ventas de un producto, para simular su 
comportamiento por medio de una herramienta computacional a fin de proyectar 
un resultado en prospectiva.  
 
Las ventas es el conjunto de procedimientos organizados para dar a conocer un 
producto a partir de sus elementos que lo componen y lo modifican durante 
periodos de tiempo, a lo largo de la evolución la dinámica de sistemas dio un gran 
salto del modelamiento empresarial al modelamiento social bajo el libro titulado 
“Urban Dynamics”26 desarrollado por  John Collins, profesor de asuntos urbanos y 
Jay Wright Forrester; aplicando la dinámica de sistemas a los medios dentro de 
una ciudad. Por otro lado, a fin de comprender los fenómenos naturales, los cuales 
no se podían describir a partir de los cálculos diferenciales de forma exacta, se 
postula “La teoría de las catástrofes”27, por  Christopher Zeeman en la década de 
los (70), abstrayendo los modelos dinámicos de sistemas desde el planteamiento 
iniciado en la década de los cincuenta (50) a través del enfoque sistémico. En 
consecuencia, el Club de la Roma solicito a Jay Wright Forrester junto con un 
grupo de colaboradores ejecutar el proyecto sobre el comportamiento y el 
                                            
24
 SARABIA, Ángel. la teoría general de sistemas. [En líne]. 1995. [Citado 6-nov-2012]. 171p. URL disponible 
en internet: 
ftp://www.ece.buap.mx/pub/DOCUM_EDUCATIVOS_FCE_F_PORRAS/PROCESOS%20DE%20PENSAMIENTO%
20y%20TOC/teor%EDa%20generl%20de%20sistemas/Teoria.pdf  
25
 UNIVERSIDAD DE CHILE. Op. Cit., p. 3.  
26
 UNIVERSIDAD DE CHILE. Op. Cit., p. 3. 
27
 PABLOS, José Luis San Miguel. la tierra, objeto paradigmático: consecuencias epistemológicas de una 
confrontación entre tradiciones geológicas. [En línea]. 2003. [Citado 24-novi-2012]. 424p. URL disponible en 
internet: http://eprints.ucm.es/tesis/fsl/ucm-t27270.pdf  
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crecimiento de la población, diseñando el “World Dynamics”28, dando paso al 
informe final conocido como “Los límites del crecimiento”29, dirigido por Dennis L. 
Meadows.  
Debido a las grandes simulaciones y el gran impacto generado por interpretar las 
posibles variaciones en un ambiente de simulación se crean los términos de 
“Green Computing”30, el cual apoyo el estudio en prospectiva de los recursos 
naturales y el impacto del medio ambiente. Por otro lado la dinámica de sistemas 
también ayudo en la participación de la creación del modelo dinámico de “Abdel-
Hamid y Madnick”31, para la ingeniería de software; a fin de interpretar las 
relaciones entre la gestión de recursos, planificación, control y diseño de software, 
de esta manera se empieza a implementar dentro de las organizaciones y los 
negocios la “Dinámica Empresarial”32, libro escrito por Sterman, John D., para 
interpretar las relaciones entre las políticas, los factores implícitos de cada área 
funcional y las estrategias que se deben implementar en la toma de decisiones, 
con el fin de conceptualizar un modelo y teniendo como apoyo una herramienta 
computacional para simular los posibles comportamientos dentro de las áreas 
funcionales de una organización.  
En conclusión, a partir de las aplicaciones que se le han dado a la dinámica de 
sistemas, se puede retomar desde las teorías y la construcción de un modelo 
dinámico los conceptos y las variables para aplicarlos en un área funcional de una 
organización, a fin de interpretar cada una de sus partes para conocer su 
comportamiento individual y colectivo a través de un proceso, procedimiento o 
actividad. Con el propósito de comprender y administrar un sistema, estabilizando 
el comportamiento en prospectiva de un estado inicial, integrando procesos tanto 
en el campo social, informático y organizacional, elevando la productividad de la 
empresa con la intención de modelar ambientes aplicados a las Pymes, 
cuantificando por medio de variables los diferentes escenarios en un horizonte 
temporal, proporcionando una interpretación y creación de un modelo dinámico de 
sistemas para el área de ventas que pueda simular un comportamiento.  
 
                                            
28
 UNIVERSIDAD DE CHILE. Op. Cit., p. 4. 
29
 MEADOWS. Op. Cit., p. 1.  
30
 BERNAL. Op. Cit., p. 1.  
31
 RAMOS, TORO, RUIZ, Mercedes et al. Op. cit., p 3.  
32
 TIME. Op. Cit., p. 1.   
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9.3. Marco Conceptual 
9.3.1. Dinámica   
La palabra dinámica viene del griego (dynamos), el cual significa fuerza o potencia 
donde para la Real Academia Española (RAE) contempla seis (6) términos 
diferentes, demostrando que tiene gran pluralidad en sus significados por 
diferentes conceptos. En el desarrollo de este proyecto de grado se va a mirar 
desde el aspecto de la física, la cual explica, analiza y describe cómo va 
evolucionando  un sistema complejo a través del tiempo y el entorno cambiante, 
donde se desarrolla los factores implícitos que producen cambios en sus procesos 
y nos sirve para cuantificar a través de ecuaciones y modelos matemáticos, cuales 
son los bucles de realimentación que generan ese cambio en el ambiente.  
9.3.2. Sistema  
“Un sistema es el conjunto de elementos o partes organizadas que interactúan 
entre sí, para lograr un objetivo, percibiendo entradas a las cuales se le llama 
(datos), y con ello a través de procesos internos se obtienen salidas llamadas 
(información), la cual puede hacer parte de un subsistema o de un 
supersistema”33, a fin de integran en un medio ambiente holístico todas sus partes 
donde se podrá identificar cada uno de los elementos que lo componen, y hacen 
parte de un conjunto de factores, que modifican el comportamiento del sistema a 
través del tiempo y medio cambiante.  
Ilustración 1 Diagrama de un sistema 
 
                                            
33 
DICCIONARIO DE INFORMÁTICA. Definición de Sistemas. [En línea]. 2012. [Citado 11-oct-2012]. Referencia 
tomada de URL disponible en internet: http://www.alegsa.com.ar/Dic/sistema.php   
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9.3.3. Dinámica de Sistemas  
La dinámica de sistemas es un medio para interpretar el mundo real, a fin de 
construir modelos matemáticos, donde se podrá establecer técnicas para expresar 
el lenguaje formal (matemático) y los modelos verbales (mentales), dentro del 
constante cambio que proporciona el entorno a través del tiempo, en el que se 
conceptualizan los factores implícitos de cada uno de los procesos, y por ende la 
dinámica de sistemas se convierte en el uso de la ingeniería y la administración 
para desarrollar herramientas matemáticas y con ello brindar un análisis de los 
diferentes sistemas complejos: llámense sistemas químicos, ecológicos, físicos, 
biológicos y sociales, donde se interpreta el comportamiento y con ello se diseñara 
un modelo dinámico de sistemas que represente el procedimiento de los factores 
funcionales, dentro del área de ventas de la compañía FOTOMIX, aplicando los 
modelos matemáticos.  
9.3.4. Modelo  
En el desarrollo de este proyecto de grado, un modelo es el arquetipo o bosquejo 
que se va a trazar por medio de la representación mental, donde se podrá 
observar a través de los componentes de cada área funcional el procedimiento 
necesario dentro de la organización, interpretando los factores del área de ventas 
de la compañía FOTOMIX y con ello diseñar el modelo que expresen los símbolos 
y/o objetivos del entorno. El modelo debe describir los sistemas en detalle para 
posteriormente realizar los pronósticos sobre el comportamiento del sistema.  
Ilustración 2 Modelo dinámico de sistemas 
 
El modelo sirve como refuerzo en el procedimiento de clasificación de conceptos o 
factores funcionales de las organizaciones, y con ello hacer un análisis más 
preciso sobre los principios y relaciones que se pueden comunicar, manteniendo 
una deducción sobre el entorno en que se desarrolle.   
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9.3.5. Modelos Mentales  
Los modelos mentales son el conjunto de pensamientos que intentan explicar a 
través de las opiniones, paradigmas, valores, creencias y desenvolturas el 
funcionamiento del mundo real o sistema del cual se hace parte, analizando e 
interpretando las relaciones de causas y efecto que se evidencia con la percepción 
y la cognición, para lo cual los seres humanos se hacen una idea del 
funcionamiento del entorno y con ello se propone un diagrama para representar 
los factores observados.  
 
Los modelos mentales son la gráfica circular para representar el mundo real, a fin 
de aclarar la razón sobre las causas y efectos que producen conductas, donde el 
centro abstrae la ideal principal o de interés, a fin de desprenden los lineamientos 
y conceptos que se asocian en forma sintética y estos a su vez pueden difundir 
más ideas y conceptos para apropiarse del pensamiento como una neurona de 
información.  
9.3.5.1. Procedimiento Para La Construcción De Un Modelo Mental:  
 Tema de interés  
 Las ideas, las palabras, los conceptos son las relaciones que se asocian.  
 Las relaciones deben tener una imagen o un concepto clave sobre las 
palabras que son menos importantes, se constituyen con correspondencia 
adheridas a los niveles superiores.  
 Los conceptos buscan tener una representación jerárquica.  
 Las correspondencias entre cada una de las palabras mantienen una 
estructura equivalente a la de una neurona.  
9.3.6. Modelos Matemáticos  
Los modelos matemáticos son el conjunto de relaciones definidas, las cuales 
representan y expresan parámetros, operaciones, proposiciones de hecho, 
entidades y relaciones entre variables por medio de ecuaciones para interpretar el 
comportamiento de los sistemas complejos. Katsuhiko Agata define los modelos 
matemáticos como: “Cualquier tentativa de diseño de un sistema, debe empezar a 
partir de una predicción de su funcionamiento antes de que el sistema pueda 
diseñarse en detalle o construirse físicamente. Tal predicción se basa en una 
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descripción matemática de las características dinámicas del sistema. A esta 
descripción matemática se le llama modelo matemático para los sistemas 
físicos,”34 representando las características y los factores implícitos de un área 
funciona que no se pueden ver fácilmente en el mundo real.  
 
En los modelos matemáticos podemos encontrar 3 fases:  
 La construcción, es el proceso donde se expresan los modelos verbales 
(mentales) en el lenguaje formal (matemático).  
 El análisis, es el proceso de estudio del modelo trazado.  
 La interpretación del análisis, son los resultados obtenidos dentro del 
análisis para comparar con el sistema real y proyectar.  
 
Los modelos matemáticos se pueden dividir de acuerdo a diversos factores como 
lo son:  
 Según la procedencia de la información para construir el modelo puede ser:  
9.3.6.1. Modelo Heurístico  
(Viene del griego euriskein que significa hallar, inventar). Son los que están 
fundamentados en las decisiones de causas naturales que dan la pauta para las 
situaciones de estudio.  
9.3.6.2. Modelos Empíricos 
(Viene del griego empeirikos que es relativo a la experiencia).Como su nombre lo 
indica, son las indagaciones directas a los resultados de la situaciones de estudio 
según la experiencia. 
 
 
                                            
34
 KATSUHIKO, Ágata. Referencia del Libro: Dinámica de Sistemas. 1 Ed. México: Prentice Hall – 
Hispanoamericana, 1987. 619p.   
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 Según el tipo de representación o resultado obtenido:  
9.3.6.3. Modelos Cualitativos o Conceptuales 
Estos modelos por medio de símbolos, graficas o representaciones causales 
determinan por medio de cualidades el estado del entorno y con ello determinar la 
dirección de disminución o aumento de algún factor.  
9.3.6.4. Modelos Cuantitativos o Numéricos  
Son aquellos modelos que utilizan los símbolos matemáticos para representar el 
estado de los sistemas por medio de fórmulas o algoritmos complejos que 
describan e interpreten las relaciones entre cada uno de los factores implícitos.  
 
 Según el resultado obtenido se puede tener una representación según la 
aleatoriedad del entorno inicial que posteriormente afecta a diferentes tipos 
de salidas:  
9.3.6.5. Estocástico o Probabilístico  
Son aquellos modelos que por medio de la incertidumbre conducen las 
indagaciones del ambiente por medio de la estadística y la probabilidad, sin 
conocer el resultado esperado.  
9.3.6.6. Determinista  
En los modelos determinísticos no existe la probabilidad de un resultado, ya que 
los datos y deducciones del modelo se conocen, determinando las causas y 
efectos en un estado en prospectiva con los elemento claramente definidos.  
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 Según su objetivo o la aplicación a la que se vaya a bosquejar:  
9.3.6.7. Modelo de Simulación o Descriptivo  
Es cuando el modelo se adelante a un posible efecto de una situación del mundo 
real, los cuales se pueden medir de forma precisa, realizando paso a paso los 
cálculos matemáticos necesarios por medio de patrones matemáticos, 
probabilidad, heurística (cuando es de carácter aleatorio) y programación lineal 
(cuando es completa) identificando el comportamiento de un contexto.  
9.3.6.8. Modelo de Optimización o no Simulación  
Es la representación de un modelo absoluto, el cual personifica las consecuencias 
a partir de algunas combinaciones de diversos problemas y alternativas para 
escoger la solución más favorable de acuerdo al ambiente donde se desarrolla la 
situación.  
9.3.6.9. Modelo de Control  
Es el medio por el cual se identifican los ajustes necesarios durante el proceso de 
diseño de un modelo, equilibrando los factores, las variables y las cuantificaciones 
para conseguir los objetivos propuestos dentro del área funcional para alcanzar un 
resultado.  
9.3.7. Pensamiento Sistémico  
El pensamiento sistémico nació hace unos 45 años, teniendo como punto de 
partida los cuestionamientos sobre el método científico por Ludwing Von 
Bertalanffy35, ya que este método solo se fundamentaba en una visión 
mecanicista, transformando su análisis hipotético en un procedimiento débil para 
interpretar problemas de mayor magnitud, está disciplina hace referencia a una 
cualidad de la mente a través de la comprensión y la interpretación del mundo real 
teniendo como base los paradigmas, a causa de esto el pensamiento sistémico 
                                            
35 
IAS-NEWSLETTER. ¿Qué es el Pensamiento Sistémico?. [En línea]. 2004. [Citado 20-sep-2012]. URL 
disponible en internet: http://www.iasvirtual.net/queessis.htm   
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constituye las situaciones que se presentan a partir de un sistema o entorno, a fin 
de representar las relaciones existentes en cada uno de sus componentes y con 
ello proponer una solución al problema que se identificó durante el análisis.  
 
El pensamiento sistémico lo define Javier Aracil y Francisco Gordillo como: “Una 
unidad cuyos elementos interaccionan juntos, ya que continuamente se afectan 
unos a otros, de modo que operan hacia una meta común. Es algo que se percibe 
como una identidad que lo distingue de lo que la rodea, y que es capaz de 
mantener esa identidad a lo largo del tiempo y bajo entornos cambiantes”36.  De 
acuerdo a esta definición mediante el pensamiento sistémico, los factores 
funcionales conservar una relación entre sus elementos que componen al sistema, 
estas relaciones o interacciones entre los componentes mantienen un ciclo circular 
de realimentación, el cual cambio su comportamiento si algún factor modifica su 
estado pero sin cambiar su identidad, cuando el pensamiento cambia su estado en 
función de la realimentación se convierte en un pensamiento en círculos, los 
cuales de acuerdo a su conducta  proveen propiedades emergentes para 
identificar a qué tipo de bucle de realimentación permanece, se pueden identificar 
dos tipos de bucles de realimentación los cuales son:  
9.3.7.1. Realimentación de Refuerzo  
Es cuando la relación entre los factores (X) y (Y) que intervienen en el sistema 
mantienen la misma polaridad de incremento en cada uno de sus componentes, 
conservando un crecimiento de cambio constante, recorriendo el sistema una y 
otra vez en la misma dirección.  
Ilustración 3 Realimentación de Refuerzo  
 
                                            
36
 ARACIL Y GORDILLO, Javier et al.  Dinámica de Sistemas. Madrid: Alianza Editorial, 1997  
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Según Martin Schaffernicht37, los bucles de realimentación de refuerzo o bucle de 
realimentación positiva proporcionan una visión incremental sobre las conductas y 
estados del sistema en forma exponencial, en otras palabras el bucle mantiene 
una relación ya sea de polaridad negativa o positiva, (Es preciso aclarar que la 
polaridad de incremento que se evidencia en un bucle de refuerzo o bucle positivo 
puede ser tanto positiva como negativa, y que cuando es (negativa) se debe 
buscar una contraposición para contrarrestar los efectos que puede producir hacia 
el sistema), que determina la acción de evolución a un estado inicial.  
Dentro de la Ilustración 3 tenemos las factores (X) y (Y), donde la relación de 
influencia es de polaridad positiva tanto para (X) y (Y) como para (Y) y (X), el cual 
refuerzan el estado inicial, y así transformar el comportamiento a un estado más 
productivo del sistema, llevando la acción a un crecimiento constante conocido 
como: circulo vicioso o efecto bola de nieve, es un circulo de refuerzo que se sigue 
realimentando cada vez que pasa por el sistema.  
Ilustración 4 Comportamiento de una estructura de realimentación de refuerzo 
 
9.3.7.2. Realimentación de Compensación  
Es cuando la relación entre los factores (X) y (Y) que intervienen en el sistema se 
contraponen al proceso inicial para amortiguar el efecto y equilibrar los elementos 
que se relacionan dentro del entorno.  
Ilustración 5 Realimentación de Compensación 
 
                                            
37
 SCHAFFERNICHT, Martin. Indagación de situaciones dinámicas mediante la Dinámica de sistemas. [En 
línea]. 2006. [Citado 26-sep-2012]. URL disponible en internet: 
http://www.docentes.utonet.edu.bo/mmoralesa/wp-content/uploads/DINAMICA_DE_SISTEMAS.pdf  
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Los bucles de realimentación de compensación o bucles de realimentación 
negativa, poseen la propiedad de que cuando una variable exterior modifica el 
comportamiento de la estructura del sistema, este bucle invalida la acción. Dentro 
de la ilustración 5 podemos visualizar un comportamiento de este tipo, en el cual 
las variables son representadas por el factor (X) y factor (Y), donde (X) tiene una 
relación de influencia en (Y), para lo cual su polaridad de concordancia es positiva 
e incremental y por ende determina una influencia en (Y), que a su vez realimenta 
el proceso en (X), pero con una polaridad negativa, dando como resultado un 
cambio en (X) para que con su nuevo estado realimente a (Y) y se genere 
nuevamente un ciclo de cambio componiendo un decremento en el proceso del 
sistema y equilibrando las relaciones existentes dentro de cada uno de los 
elementos.  
 
En otras palabras el bucle de compensación o bucle negativo, tiende a anular el 
estado inicial cuando al transcurrir la relación por el sistema cambia el estado en 
algunas de sus variables, posteriormente pasar de un estado a otro para mantener 
el equilibrio del entorno, siendo estos los ciclos estabilizadores que interceptan las 
perturbaciones del exterior. Se debe tener en cuenta que el los bucles de 
realimentación de compensación, lo que ingresa al sistema es información, 
identificando las decisiones para acomodarlas a los resultados que se produjeron 
por determinada acción.   
Ilustración 6 Comportamiento de una estructura de realimentación de 
compensación  
 
9.3.8. Retrasos   
Los retrasos son los comportamientos que se representa en un tiempo más largo 
del esperado, cuando tenemos una relación de (X) y (Y) o de (Y) y (X) podemos 
evidenciar una relación de influencia en cada uno de sus componentes, para lo 
cual el cambio esperado se ha tardado un tiempo más de lo estimado, a esta 
manifestación cuando construimos el conector se le debe añadir dos trazos sobre 
la fecha para representar que existe una tardanza en el cambio del entorno.  
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Ilustración 7 Retrasos de realimentación negativa 
 
Estos retrasos pueden interpretarse como una consecuencia favorable o no 
favorable, ya que generan una gran atribución al cambio de comportamiento de un 
sistema, dentro del libro dinámica de sistemas por Javier Aracil38 se define los 
bucles de realimentación positiva el crecimiento disminuye su velocidad como se 
debería esperar, y en los bucles de realimentación negativa, los resultados se 
podrían dar de forma más lenta y se tendría que tomar decisiones más 
apresuradas, y así el sistema se pueda impulsar y con ello obtener los resultados 
esperados.  
Ilustración 8 Comportamiento de una estructura de retrasos con una 
realimentación negativa 
 
9.3.9. Paradigma  
Viene del griego (modelo o ejemplo), dio sus primeros inicios a mediados de la 
década de los 60, el cual hace referencia a los esquemas de pensamiento y 
definición de las relaciones existentes entre el medio ambiente, donde interactúa 
cada uno de las unidades abstrayendo los datos necesarios para promover el 
pensar de forma particular, contribuyendo a la estructura organizacional de cómo 
se debe observar los interrogantes que se generan en el ambiente para descubrir 
las respuestas. Los paradigmas representan un conjunto de órdenes continuas, a 
fin de establecer los límites, e implantan un comportamiento de causa y efecto 
para obtener éxito dentro del sistema donde se implemente el paradigma.  
                                            
38
 ARACIL, Javier. Introducción a la dinámica de sistemas. [En línea]. 1995. [Citado 9-nov-2012]. 86p. URL 
disponible en internet: 
http://www.sistemas.edu.bo/jorellana/ISDEFE/3%20Dinamica%20de%20sistemas.PDF  
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9.3.10. Modelación  
Los modelos de simulación proporcionan una visión global del mundo a través de 
los diversos métodos de aprendizaje, donde se permite comprimir y demostrar una 
acción o un proceso que se mantiene constante dentro de un flujo de información, 
bajo numerosas circunstancias, dando un punto de partida y reflexión sobre el 
análisis en pro de los objetivos de cada una las áreas funcionales de las 
organizaciones. Partiendo de este hecho la modelación de un proceso permite 
determinar por medio de los factores, no factibles y no éticos representar el mundo 
real a través de un entorno virtual, experimentando por medio de variables 
controladas su comportamiento dentro de un tiempo determinado, proyectando a 
futuro una posible consecuencia variando los elementos.  
Los modelos permiten simular, en el mundo virtual los resultados posibles para un 
área funcional de la empresa, en este sentido el presente proyecto de 
investigación se va a centrar en el área de ventas de la compañía FOTOMIX, 
identificando los procesos y la realimentación que apoyar en la construcción de los 
objetivos consistentes de cada de las áreas funcionales disminuyendo las fallas de 
implementación.  
9.3.11. Diagrama  
Los diagramas representan esquemas de información, para el desarrollo del 
presente proyecto de investigación los diagramas son la representación gráfica de 
los factores implícitos del área de ventas de la compañía FOTOMIX, a causa de 
un conjunto o sistema de partes que se relacionan entre sí, a fin de producir un 
fenómeno, causa y efecto a una acción determinada.  
9.3.12. Diagramas Causales  
Los diagramas causales representan la estructura de realimentación de los 
sistemas, en cuanto a la integración de los elementos que relacionan el problema, 
a fin de interpretar por medio de la observación, del comportamiento de los 
factores que conforman el sistema, este diagrama causal consiste en identificar las 
variables (X) y (Y) que contienen una relación y se encuentran conectadas por 
medio de flechas, indicando las relaciones causales entre las variables donde se 
identifica los bucles de realimentación.  
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
52 
 
Ilustración 9 Relaciones Causales 
 
Los diagramas causales se pueden dividir en dos tipos de variables: Variables 
exógenas y Variables endógenas. Las variables exógenas son aquellas que no 
podemos predecir y que se encuentran afectando el sistema complejo sin que este 
las allá provocado, son variables no controladas que pueden aparecer en 
cualquier instante en el tiempo y modificar el comportamiento de una empresa o 
sistema, por otro lado tenemos las variables endógenas, son las variables que se 
pueden controlar por decirlo así, ya que se pueden predecir a partir de unos 
sucesos o acciones que afectan directamente al entorno, porque el sistema mismo 
las provoca modificando su propio estado, a fin de acoplarse al desarrollo de la 
organización. Estas variables también se dividen en dos tipos de relaciones: 
Relación causal y Relación correlativa, en la relación causal  tenemos dos 
elementos (X) y (Y) con una correspondencia causa a efecto directamente, y en la 
relación correlativa existen dos componentes (X) y (Y) del ambiente, que se tiene 
una correlación sin existir relación de causa – efecto.  
Con las variables identificadas, se puede determinar a qué polaridad 
corresponden, la cual se representa a través de una fecha conjuntamente con un 
signo positivo o negativo según el caso que corresponda, (X) influencia (Y):  
 (X) a (Y): Cuando (X) influye en (Y), existe una relación causal.  
 (X) a (Y) +: Cuando (X) aumenta y corresponde un aumento en (Y), y (Y) 
aumenta y corresponde un aumento en (X), tenemos una relación positiva.  
 (X) a (Y) -: Cuando (X) aumenta y corresponde una disminución en (Y), y 
(Y) aumenta y corresponde una disminución en (X), tenemos una relación 
negativa.  
Un diagrama causal se compone de:  
 Las variables.  
 Las relaciones causales entre variables.  
 La polaridad: relación positiva o negativa.  
 Identificadores de ciclo.  
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Los identificadores de ciclo son aquellos que me revelan la polaridad del bucle o 
proceso de realimentación, pueden ser bucles positivos o bucles negativos aunque 
también se podría mencionar con la letra (R) de Reinforcing o (B) de Balancing.  
Ilustración 10 Identificadores de Ciclo 
 
9.3.13. Diagramas de Forrester  
El diagrama de Forrester muestra una descripción gráfica del sistema, constituido 
por determinadas reglas, las cuales apoyan la estructura organizacional de cada 
uno de las áreas funcionales de una empresa, clasificando los elementos dentro 
de variables de niveles, variables de flujos, variables auxiliares, conectores y 
variables que posteriormente se van a convertir en ecuaciones, lenguaje Dynamo, 
para ser procesadas en un ordenador y con ello obtener un comportamiento del 
entorno o sistema complejo, para mejorar la percepción del ambiente, realizando 
constantemente procesos de repetición para visualizar los diferentes 
comportamientos dentro de un ciclo determinado.  
9.3.14. Código de Variables    
Los códigos de variables son los símbolos que describen cuales son las variables, 
donde se contextualiza los siguientes aspectos:  
Nombre: Es la asignación a cada variable, un nombre con los siguientes 
requisitos:  
 Evitar el uso de indicadores.  
 No se usa artículos ni preposiciones.  
 Los conceptos deben iniciar con mayúscula y el resto en minúscula.  
 Evitar la redundancia.  
 No utilizar nombre muy largos para las variables.  
Tipo: Es la categorización de cada una de las variables en su respectivo juicio, 
usando la dinámica de sistemas conjuntamente con el diagrama de Forrester.  
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 Variable de Nivel  
 Variable de Flujo  
 Variable Auxiliar     
Unidades: son las descripciones de cada una de las unidades y las variables.  
Descripción: Es la contextualización de cada variable, a fin de entender el 
comportamiento del sistema.  
9.3.15. Simbología y Comportamiento  
9.3.15.1. Nivel o Stocks 
Es el recipiente que describe, representan las magnitudes y ayuda a almacenar 
materiales e intangibles para reflejar el entorno real en cualquier instante de 
tiempo, acumulando resultados que pueden ser usados, respondiendo a un 
aumento o disminución de acuerdo a los flujos percibidos.   
Ilustración 11 Símbolo de Nivel o Stocks  
 
9.3.15.2. Flujo  
Es la acción y resultado de una determinada operación, generando unas 
variaciones que modifican el horizonte para aumentar o disminuir los niveles 
según sea el proceso que se va a identificar dentro de cada uno de los 
componentes.  
Ilustración 12 Símbolo de Flujo 
Flujo Material  
 
Flujo de Información 
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Flujo de Material: Es el canal de transmisión de una magnitud física que se 
estabiliza, acumulando flujos de materia.   
Flujo de Información: Es el canal de transmisión de información a través de los 
niveles, pero no es posible que se almacene en los stocks.  
9.3.15.3. Regulador de Flujo 
Es un mecanismo para nivelar, ordenar o modificar el funcionamiento de los flujos 
que interactúan con los niveles, regulando los caudales que alimentan los 
depósitos.  
Ilustración 13 Símbolo Regulador de Flujo o Válvula 
 
9.3.15.4. Fuente o Sumidero  
Es el conducto o canal que ayuda al desagüe de los flujos, tomando información 
de entrada para identificar cuáles son los elementos que no son de interés en el 
estudio del modelo, se van a una fuente inagotable.  
Ilustración 14 Símbolo de Fuente o Sumidero 
 
9.3.15.5. Variable Auxiliar  
Es el conducto por el cual se toma una información de entrada, para realizar su 
proceso de cálculo y posteriormente convirtiendo esa información en datos de 
salida, representadas por las variables endógenas y exógenas, constituyendo las 
etapas donde se descomponen las variables a partir de los valores identificados 
en los niveles. 
Ilustración 15 Símbolo de Variable Auxiliar 
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
56 
 
9.3.15.6. Conector  
Es el medio por el cual se comunican y unen las variables, simbolizando la 
relación existente entre la variable (X) y (Y) transmitiendo información por medio 
del canal de comunicación, representando la acción de flujo sobre el nivel.  
Ilustración 16 Símbolo Conector 
 
9.3.15.7. Variables de Flujo  
Son las que determinan las diversificaciones de los niveles del entorno, donde se 
van a contextualizar las acciones que se toman en el sistema, las cuales quedan 
almacenadas en los adecuados niveles, regulando el caudal que alimentan los 
Stocks.  
Ilustración 17 Variable de Flujo 
 
9.3.15.8. Variable Exógena  
Son aquellos factores que no podemos predecir y que se encuentran afectando el 
sistema sin que este las allá provocado, son variables no controladas que pueden 
aparecer en cualquier instante en el tiempo.  
Ilustración 18 Símbolo de Variable Exógena 
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
57 
 
9.3.15.9. Constante  
Es el dato o elemento, cuyo valor o estado no varía durante la elaboración del 
proceso y a medida que el tiempo cambia. Absorbe un dato de entrada y durante 
el proceso de comportamiento permanece en el mismo estado.  
Ilustración 19 Símbolo de Constante 
 
9.3.15.10. Canal de Retraso  
Es cuando en la comunicación de la variable (X) y (Y) y viceversa, existe un 
cambio de estado que se produce en un tiempo más lejano del que se había 
estimado y se manifiesta un comportamiento lento en el sistema.  
Ilustración 20 Símbolo de Canal de Retraso 
 
9.3.16. Elementos  
Dilucidando cada uno de estos símbolos y con el acompañamiento a través de la 
identificación y/o interpretación de los factores implícitos del área de ventas de la 
compañía FOTOMIX, se pueden integrar en un diagrama de Forrester, por medio 
de los factores, las variables de flujo, variables de nivel y variables auxiliares:  
9.3.16.1. Variables de Estado o Nivel  
Son aquellas variables que acumulan datos materiales e intangibles que ayudan a 
percibir el entorno a través de un período de tiempo, variando su comportamiento 
según el flujo de entrada (FE) y el flujo de salida (FS), asociados a cada flujo y 
cada variable auxiliar según la correspondencia. 
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Las variables de estado obedecen a la problemática identificada en cada uno de 
los procesos, y se van transformando lentamente para observar los cambios que 
se generan por la interacción producida en cada una de las variables identificadas.  
Ilustración 21 Variable de Nivel 
 
9.3.16.2. Variables de Flujo   
Estas variables son las entradas y salidas a los estados, los cuales modifican su 
comportamiento a través de las operaciones que se contextualizan y determinan 
dentro de los sistemas, las cuales quedan depositadas y almacenadas en los 
niveles adecuados, estableciendo su naturaleza de información como una acción 
que no son medibles, si no que se deben computar a partir de las variables de 
nivel asociadas y posteriormente expresarlas a unas ecuaciones que detallan la 
conducta del sistema. Las ecuaciones relacionadas a los flujos se denominan 
ecuaciones de flujo o funciones de decisión:  
Ecuación de flujo:  
F (t) = TN * M (t) * N (t) 
 TN = Es el flujo normal  
 N (t) = Es una constante de proporcionalidad definida en el momento t. 
 N = Es el valor de la variable de nivel en el momento t. 
 M = Multiplicador de flujo normal  
9.3.16.3. Variables Auxiliares   
Estas variables son relaciones no lineales dentro del ambiente donde se 
desarrollen, la cual realiza cálculos matemáticos a partir de las variables de flujo, 
con el propósito de obtener un resultado o un cambio en el sistema, el cual 
modificara su comportamiento dentro de las variables de nivel. Existen casos en 
los cuales las variables auxiliares modifican las variables de flujo y esta a su vez 
las variables de nivel por lo que es un comportamiento cíclico que se retroalimenta 
a través de la sinergia.  
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9.3.17. Área de Mercado y Ventas 
El área funcional de ventas de una compañía se encarga de detallar las 
capacidades, cualidades y funciones de quienes son los encomendados a 
desenvolver la estrategia de mercadeo, en otras palabras la publicidad, la 
apariencia del producto ofrecido o empaque y la contraste del bien o servicio 
adquirido, también se debe tener en cuenta la distribución del producto con sus 
posibles socios.  
9.3.18. Ventas   
Las ventas son el procedimiento organizado que realiza el área de ventas de la 
compañía, para ofrecer el producto que la misma empresa desarrolla para 
sostener su negocio, es la relación cliente y/o vendedor, donde se satisfacen las 
necesidades tanto del comprador como las necesidades de la corporación, el 
proceso de ventas es:  
 Prospección    
o Etapa 1: Identificar al Cliente    
o Etapa 2: Calificar a los candidatos en función a su potencial de 
compra  
o Etapa 3: Elaborar una lista de clientes  
 Acercamiento previo o pre-venta  
o Etapa 1: Investigación de las particularidades de cada cliente  
o Etapa 2: Preparación de la presentación de ventas  
o Etapa 3: Obtención de cita  
 La presentación del mensaje de venta  
o Características  
o Ventajas  
o Beneficios  
 Servicio post – Venta  
o Garantía extendida  
o Servicio técnico  
 Reparación  
o Devolución y Cambio  
o Descuentos parciales  
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9.3.19.  Compañía FOTOMIX 
La compañía FOTOMIX se dedica a todo lo relacionado con 
fotografía profesional y filmaciones, carnetización para empresas, colegios y 
demás, transfers y edición de videos de Beta, VHS, Minidvd, Tc30 a DVD. 
Sistematización de notas para colegios, alquiler de togas y elaboración de  
mosaicos. Todo lo relacionado con el mundo digital, montajes, fototarjetas, 
estudios fotográficos, estampado de camisetas, mugs, cojines y otros, diseños  
gráficos, revelado de rollos e impresión de fotos; para lo cual el presente proyecto 
de grado se centrara en el área de ventas de la compañía para representar por 
medio de los factores implícitos un ambiente en prospectiva, a fin de identificar 
como se podría comportar las diferentes variables dentro de un periodo de tiempo 
y así con el modelo dinámico de sistemas suministrar un apoyo en la toma de 
decisiones que se implementara en un próximo capítulo u objeto de investigación.  
Ilustración 22 Grafica incremento ventas39  
 
Dentro del proceso de ventas de la compañía FOTOMIX, se tiene un primer 
momento donde se realiza un estudio completo de las necesidades del cliente, lo 
que quiere el cliente, etc., a causa de este estudio la empresa empieza a asumir 
funciones a cada área organizacional para que se satisfaga la necesidad principal, 
la cual es la venta del producto para proporcionar ganancias y así la compañía se 
mantendrá estable, partiendo de los diferentes factores funcionales que pueden 
afectar o promover el objetivo principal, es por ello que se identificaran los factores 
implícitos para proyectar por medio de una herramienta computacional un posible 
futuro y con ello predecir algunos comportamientos para mitigarlos o impulsarlos.  
 
                                            
39
 MARKETING DIRECTO. Los precios de la publicación online cogen carrerilla, según un informe de AdScale. 
[En línea]. 2012. [Citado 25-sep-2012]. Imagen tomada de ventas en crecimiento disponible en internet: 
http://www.marketingdirecto.com/actualidad/digital/los-precios-de-la-publicidad-online-cogen-carrerila-
segun-un-informe-de-adscale/  
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Ilustración 23 Proceso de ventas40  
 
9.3.20. Capacidad Instalada  
La capacidad instalada es el conjunto de bienes y servicios que puede ofrecer una 
empresa durante un tiempo determinado para aumentar la productividad de la 
compañía en pro de sus objetivos, generando mayor ganancia. Está íntimamente 
relacionada con el capital que posee la empresa para potencializar algunos 
productos en instantes de tiempo determinados, limitándolos a su proceso de 
ejecución de producción. En algunos momentos de la compañía se puede 
presentar el estado de recesión, el cual tiende a disminuir la capacidad instalada 
de la empresa para dar paso a la capacidad ociosa, puesto que es todo aquello, 
que no se utiliza para ofrecer los servicios o productos que se encuentran 
almacenados en bodega.  
9.3.21. Masa Crítica   
“Masa crítica es un concepto que viene del campo de la física teórica y tiene que 
ver con la cantidad de masa necesaria para que se mantenga una relación nuclear 
en cadena”41. Para este proyecto de investigación, la masa crítica es el conjunto 
mínimo de elementos que al interactuar entre si logran un mismo objetivo, 
ayudando a que los demás componentes del sistema se  agrupan en un mismo 
estado para realizar el mismo proceso, al cual este pequeño grupo hace parte y 
con ello lograr el objetivo esperado.   
                                            
40 
PATIÑO, Armando.  Aprenda a vender como los profesionales y aumente sus ventas sin límite. [En línea]. 
[Citado 6-nov-2012]. Imagen tomada y disponible en internet: 
http://www.ideasparapymes.com/contenidos/proceso-de-ventas-fuerza-de-ventas-vendedores-
profesionales.html  
41
 GUTIÉRREZ, Iñaki. Definición Masa Crítica.  [En línea]. 2009. [Citado 18-nov-2012]. URL disponible en 
internet: http://iniakiag.blogspot.com/2009/05/masa-critica.html 
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Ilustración 24 Masa Crítica42   
 
9.3.22. Saturación del Mercado  
Es la ocurrencia que se da en el momento en que la demanda de un producto se 
mantiene estable, ya que no se evidencia un crecimiento de clientes, la oferta 
seria enorme para el nivel de la demanda.  
9.3.22.1. Demanda  
La demanda la define la gran enciclopedia de economía,43 como la cantidad que 
se está dispuesto a pagar y obtener sobre un producto y/o servicio, determinando 
el precio correspondiente a este bien adquirido, la cantidad de demanda depende 
del precio que se le dé al producto dependiendo de diversos factores 
correspondiente a: el precio del bien o servicio, al precio de los demás bienes o 
servicios, al nivel de renta y riqueza de la persona que compra o adquiere el 
producto o servicio, también puede ser determinado por el gusto y preferencia por 
el producto.  
 
 
 
 
                                            
42
 HANKLEIN. Superando la masa crítica, la fuerza del cambio imparable. [En línea]. 2012. [Citado 27- sep-
2012]. Imagen tomada de URL disponible en internet: 
http://www.leycosmica.org/profiles/blogs/superando-la-masa-critica-la-fuerza-del-cambio-imparable  
43
 LA GRAN ENCICLOPEDIA DE ECONOMÍA. Definición de demanda. [En línea]. 2009. [Citado 20-nov-2012]. 
URL disponible en internet: http://www.economia48.com/spa/d/demanda/demanda.htm  
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9.3.22.2. Oferta  
La oferta la define la gran enciclopedia de economía44, es la cantidad de 
mercancía que se instala en el mercado para la venta, son los productos que la 
compañía ofrece a sus clientes para entregar en un tiempo determinado, de 
acuerdo a las necesidades tanto de la empresa como la del consumidor. Los 
factores que influyen en la oferta corresponden a: el precio del producto, el precio 
de los demás productos del mercado, el cual especifica la tecnología utilizada. 
Tanto en a la oferta como en la demanda el precio del producto juega un papel 
importante, a mayor precio, mayor es la cantidad de producto que la compañía 
está dispuesta a producir y vender.  
9.3.22.3. Clientes    
Son los compradores que obtienen el bien o servicio de la empresa FOTOMIX, a 
través de la capacidad de adquisición y de compra para cada uno de los 
elementos ofrecidos por la compañía, para que así demande un producto que 
pueda satisfacer sus necesidades y se mantenga una relación constante de venta.  
9.3.23. Prospectiva  
La prospectiva es el conjunto de elementos y decisiones determinadas que se 
analizan, por medio de datos cuantitativos, formales y eclécticos para proponer un 
comportamiento futuro de un determinado conjunto de variables. Es el camino 
alternativo hacia el futuro, con el fin de manteniendo un esquema holístico de las 
relaciones que se presentan en cada uno de sus componentes y con ello 
estructurar el pensamiento sistémico a través de fases:  
 Preceptiva: Es la abstracción del mundo real a través del conocimiento.   
 Delimitada: Es la determinación de los limites o alcances a donde 
puede llegar las decisiones futuristas.   
 Estratégica: Es la dirección, orientación y procesos necesarios para 
obtener los resultados acordes al objetivo y con ello constituir la ruta 
más apropiada por medio pasos.  
                                            
44
 LA GRAN ENCICLOPEDIA DE ECONOMÍA. Definición de oferta. [En línea]. 2009. [Citado 20-nov-2012]. URL 
disponible en internet: http://www.economia48.com/spa/d/oferta/oferta.htm  
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 Proactiva: Es la actitud de cada persona para desarrollar procesos que 
mejoren el aprendizaje o metodología de cada elemento.  
9.3.24. Simulación del Modelo 
Con el modelo dinámico de sistemas que se bosquejara en el presente proyecto, 
proporcionara un ambiente de simulación informática a partir del modelo verbal 
(mental) construido, a un modelo formal (matemático), a fin de expresar las 
ecuaciones del modelo y las variables identificadas en escenarios futuros, a 
consecuencia de los resultados se podrá experimentar con el modelo de 
simulación. Dentro de este campo se han desarrollado diversas herramientas de 
simulación, a fin de contextualizar un lenguaje formal y con ello proyectar un 
posible resultado, para el desarrollo de este proyecto de investigación se va a 
utilizar la herramienta Vensim Versión 6, permitiendo que su descarga sea gratuita 
y así probar un demo de 60 días.  
 
El programa Vensim, lo desarrollo ventana System, Inc, con base en Harvard 
Massachusetts, su función principal es establecer por medio de una herramienta 
computacional la simulación de los modelos mentales a través de los diagramas 
de Forrester, a fin de identificar los procesos de realimentación que existen dentro 
del sistema, conceptualizando el mundo real a fin de mantener una organización 
de los datos para optimizar los resultados. Vensim permite documentar el modelo 
a medida que se va construyendo, proyectando las relaciones de causa y efecto a 
lo largo del desarrollo, proporcionando resultados estadísticos para ser 
interpretados.   
 
Para la instalación de Vensim primero lo debemos descargar directamente de la 
página web http://www.vensim.com/ o http://www.vensim.com/freedownload.html, 
Al inicial la instalación podemos visualizar la siguiente pantalla, a fin de dar clik 
sobre el botón Siguiente o Next.  
Ilustración 25 Proceso de Instalación de Vensim 
 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
65 
 
Posteriormente se acepta la licencia de Vensim, apretando el botón si o yes 
dependiendo del idioma.  
Ilustración 26 Licencia Vensim  
 
Luego se selecciona la versión que se desea instalar en el ordenador, señalando 
con el puntero cual opción se desea,  presionando el botón siguiente o Next según 
el idioma en que se está instalando el programa.  
Ilustración 27 Versión de Vensim 
 
Después de que se ha aceptado la licencia y escogido la opción de instalación, se 
le da un nombre para registrar el software presionando el botón Next o siguiente.  
Ilustración 28 Nombre Para Registrar Software 
 
Ya cuando se le ha dado un nombre de identificación al software, se debe 
especificar el directorio de destino donde se va a instalar el paquete y todos los 
operarios necesarios para el funcionamiento del programa Vensim, identificando 
cuales son los requisitos mínimos para un correcto proceso de instalación, 
presionando el botón Next o siguiente.  
Ilustración 29 Elegir el directorio de instalación 
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Después se instalara los archivos auxiliares en las subcarpetas, según la ruta que 
se seleccione en esta ventana de instalación, presionando el botón Next o 
siguiente.  
Ilustración 30 Instalación de los archivos auxiliares en las subcarpetas 
 
Posteriormente se selecciona el equipo donde se desea instalar el programa 
Vensim, presionado el botón Next o siguiente según el idioma del computador.   
Ilustración 31 Seleccione el equipo de desea instalar 
 
El programa de instalación agregará un acceso directo al escritorio para completar 
la instalación, se le da clik en el botón Instalar o Install.  
Ilustración 32 Se adicionara un directorio directo al escritorio 
 
Después de presionar el botón de instalación, todos los archivos cargaran en las 
correspondientes carpetas y subcarpetas para una correcta instalación del 
programa y un óptimo funcionamiento:  
Ilustración 33 Cargando los archivos de Vensim 
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Posteriormente se visualiza la pantalla de instalación, la cual informa que ya se ha 
completado la instalación correctamente a fin de utilizar el programa de simulación 
Vensim.  
Ilustración 34 La instalación se ha completado satisfactoriamente 
 
Al ejecutar el programa Vensim, se podrá visualizar la siguiente pantalla de inicio, 
donde se podrá construir, diseñar y bosquejar un modelo de dinámica de 
sistemas, a través de los diagramas causales identificados en el proceso de 
conceptualización del mundo real.  
Ilustración 35 Cuadro de Dibujo Pantalla de inicio Vensim 
 
Dentro de la pantalla inicial de Vensim se tienen varios menús de herramienta, con 
estos menús se podrá bosquejar un modelo dinámico de sistemas a fin de modelar 
un comportamiento en prospectiva, uno de los menús corresponde al menú de 
herramientas de dibujo, otro menú corresponde al menú herramientas de análisis y 
el último menú corresponde al menú de herramientas de formato.  
Ilustración 36 Menú de herramientas de Dibujo 
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Ilustración 37 Menú herramientas de Análisis 
 
Ilustración 38 Menú herramientas de Formato 
 
9.4. Marco Legal  
El presente proyecto de grado está constituido e inmerso dentro de las 7 leyes que 
enmarcan el desarrollo de la dinámica de sistemas y el pensamiento sistémico, 
partiendo de las características que se contemplan en los diferentes sistemas 
complejos, adaptativos y dinámicos. Partiendo del estudio de la “Teoría del 
Caos”45, con el fin de predecir un comportamiento de forma probable y no exacta.  
                                            
45 
MARTIN, lic. Leyes de la dinámica de sistemas aplicadas a organizaciones, equipos de trabajo y personas. 
[En línea]. 2012. [Citado 12-nov-2012]. URL disponible en internet:  
http://licmartin.wordpress.com/2010/08/12/leyes-de-la-dinamica-de-sistemas-y-su-aplicacion-en-las-
organizaciones-equipos-de-trabajo-y-personas/ 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
69 
 
Dinámica de Sistemas:   
Ley de la fragmentación: “si dividimos un sistema en sus partes componentes, 
pierde dinámica”46, esto quiere decir que si un sistema se descompone entre sus 
componentes y cada uno hace sus actividades independientemente el sistema 
puede perder fuerza para cumplir con el objetivo.  
Ley de presiones: “cuanto más se presiona un sistema, más presiona este en 
sentido contrario”47, esta ley se basa en la capacidad del ser humano para 
imponer las actividades de la forma más rápida posible, a fin de conseguir un 
resultado lo más pronto sin mantener la paciencia para esperar los resultados, a 
causa de esto se podría presentar un mayor esfuerzo para lograr el mismo efecto.  
Ley de las mejoras aparentes: “cuando presionamos un sistema, este mejora para 
después empeorar”48, esta ley es una solución inmediata al problema en el 
momento, sin tener en cuenta la mejor solución a fin de empeorar la situación en 
un periodo de tiempo no muy lejano.  
Ley de las demoras: “existe un tiempo (t) entre la decisión y el resultado 
denominado demora”49, esta ley se basa en la percepción de los resultados a 
través de un tiempo determinado, donde si no se espera los resultados a su 
debido tiempo se podría tomar decisiones acertadas o equivocadas.  
Ley de los ciclos: “un ciclo positivo será seguido de un ciclo negativo (reactivación-
recesión), luego de otro positivo, y así sucesivamente”50, esta ley quiere decir, 
cuando existe un comportamiento creciente debe decrecer de la misma forma 
como se incrementó, a fin de equilibrar el comportamiento de los ciclos.  
Ley del límite al crecimiento: “todo sistema tiene al menos un límite al crecimiento. 
Nada crece para siempre”51, cuando un sistema llega a su auge existirá un factor 
que lo atenúa para volver a iniciar el ciclo y estabilizar el comportamiento, llegando 
a su límite más rápidamente cuando su crecimiento es exponencial.   
                                            
46
 Ibíd., p. 1. 
47
 Ibíd., p. 1. 
48
 Ibíd., p. 1. 
49
 Ibíd., p. 1.  
50
 Ibíd., p. 1.  
51
 Ibíd., p. 1.  
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Ley de la palanca: “si eliminamos el límite más importante o más potente, el 
sistema ganará dinamismo en forma más que proporcional”52, es la identificación 
del elemento clave, el cual proporciona un efecto muy positivo o negativo en el 
sistema, a fin de aplicar los esfuerzos necesarios  para mitigar o eliminar el 
comportamiento negativo, debido al efecto palanca donde se focalizan los 
esfuerzo para producir grandes cambios, aunque es contradictorio con el 
pensamiento sistémico por que las soluciones obvias no son contraproducentes en 
un sistema.  
 
Pensamiento Sistémico  
Ley de semejanza: es la agrupación de conceptos a través de las relaciones que 
se enlazan entre sí. Por ejemplo, piña, kiwi, limón proporciona el concepto de 
fruta.  
Ley del todo y las partes: parte de observar un sistema y dividirlo en sus 
componentes individuales para interpretarlos.  
Ley de cualidades: radica en describir y comparar las semejanzas y sus 
diferencias, a fin de mantener una relación de correspondencia directamente 
proporcional a sus estados.  
Ley de contigüidad: es la relación que se percibe a través de la experiencia diaria, 
a causa de un suceso o una situación determinada.  
Ley de temporalidad: es la comprensión de los factores y fenómenos que se  
asocian a situaciones por medio del tiempo.  
Ley del contraste: es cuando se interpreta en diferentes escalas las diferencias 
sobresalientes sobre alguna situación o estado cambiante.  
Ley de causalidad: es la identificación de las causas que producen un efecto, a 
través de una situación determinada, conectando los hechos para determinar la 
causa de la situación.  
 
 
                                            
52
 Ibíd., p. 1.  
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10. Dinámica de Sistemas  
Dentro del presente trabajo de grado se va utilizar la dinámica de sistemas como 
medio para interpretar los modelos verbales (mentales), los cuales se bosquejan a 
través de los diagramas causales del área de ventas de la compañía FOTOMIX, 
se va a tomar cada uno de los factores implícitos del sistema, a fin de estudiar las 
relaciones que existen entre cada uno de los elementos que interactúan entre sí, y 
con ello identificar las variables de flujo, variables de nivel y variables auxiliares, 
diseñando el modelo dinámico de sistemas con el propósito de llevar dicha 
interpretación a un lenguaje formal (matemático), a través de la simulación 
realizada por computadora, teniendo como apoyo el programa Vensim.  
 
Este método se realiza por procesos, a causa de esto ofrece la eventualidad de 
analizar el comportamiento de cada uno de los factores identificados, a partir de la 
realimentación en cada uno de sus puntos críticos, llevando a estructurar un 
modelo de comportamiento por ciclos los cuales se realimenta a partir de los 
cambios generados en cada una de sus relaciones, de tal manera que se realiza 
una simulación en prospectiva dentro de un instante de tiempo determinado.  
 
La innovación de este método consiste en transferir  todo conocimiento, a través 
de los procesos de realimentación y control, a fin de definir como la ingeniería 
automática, implementa a partir del pensamiento sistémico una abstracción del 
medio para convertirlas en ecuaciones no lineal y con ello simular un 
comportamiento abstracto en un futuro temporal.  
Ilustración 39 Metodología Dinámica de Sistemas 
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10.1. El Enfoque Sistémico   
Dentro del desarrollo de este proyecto, para entender y predecir el 
comportamiento del área de ventas de la compañía FOTOMIX, es necesario 
identificar a la empresa como un “sistema integrado”53, el cual se compone de 
partes individuales permitiendo cambios a medida que sus factores se relacionan 
unos a otros, a fin de identificar las variables que influyen dentro del 
comportamiento del sistema, primero se debe agrupar en factores individuales y 
así realizar las posibles combinaciones entre cada uno de los elementos, 
identificando los bucles que modifican el comportamiento de (X), (Y) o (Z), es de 
aclarar que para poder interpretar estas relaciones entre los factores tiene que 
existir una acción que cambie el estado del otro para predecir el posible 
comportamiento. Así mismo el enfoque sistémico es la capacidad del ser humano 
para pensar en paradigmas, el cual abrirá el camino para interpretar el mundo real 
a través de la percepción de los componentes de forma holística, para desglosar el 
sistema a fin de comprender sus partes, como es un pensamiento en paradigma, 
tiene sus inicios dentro de un conjunto de pasos consecutivos y así entender los 
cambios e incertidumbre, por consiguiente puede proporcionar el comportamiento 
de un elemento a través de los diagramas, explicando las relaciones de causa y 
efecto no lineales.  
 
Por consiguiente la solución de los problemas dentro de un conjunto de sistemas o 
subsistemas no siempre se encuentra en los factores externos a la compañía si no 
en los factores internos, donde se delimitan fronteras en cada una de sus áreas 
funcionales, es por esta razón que únicamente se tomara el área de ventas de la 
compañía FOTOMIX para comprender como se relacionan los factores implícitos a 
partir de un modelo dinámico de sistemas dentro del proceso de ventas, esto se 
debe a que dentro del entorno existen más subsistemas que se encargan de 
desarrollar su actividad para su mismo beneficio, donde se debe mantener una 
completa interpretación del sistema para detallar el comportamiento de cada uno 
de sus universos y así visualizar un cambio, o modelar una solución que inciden 
en el comportamiento del área de ventas de la compañía FOTOMIX.  
 
                                            
53
 GONZÁLEZ VILORIA, Sheryl. Sistemas integrados de gestión, un reto para las pequeñas y medianas 
empresas. [En línea]. 2011. [Citado 17-nov.2012]. URL disponible en internet: 
http://www.uac.edu.co/images/stories/publicaciones/revistas_cientificas/escenarios/volumen-9-no-
1/art07. pdf  
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10.2. Objeto de Estudio, Compañía FOTOMIX  
La compañía FOTOMIX se dedica a todo lo relacionado con 
fotografía profesional y filmaciones, donde cada uno de sus componentes hace 
parte importante de cada área funcional a la que corresponde, las ventas es la 
capacidad estratégica de la empresa para conseguir un sustento y poder mantener 
su negocio a través del tiempo, es aquí donde se identificara y se descompondrá 
cada uno de los factores implícitos que integran el área de ventas para bosquejar 
un modelo dinámico de sistemas, a fin de identificar la sinergia entre cada 
elemento permitiendo proyectar un horizonte temporal por medio de las gráficas 
simuladas con el programa Vensim, creando escenarios en prospectiva.  
10.3. Fase de construcción del modelo dinámico de sistemas de la 
compañía FOTOMIX 
A fin de bosquejar un modelo dinámico de sistemas se debe tener en cuenta la 
metodología de construcción, la cual se compone de 3 fases: conceptualización, 
formulación y análisis - evaluación.  
10.3.1. Conceptualización  
Es la observación a través del “pensamiento sistémico”54, a fin de plantear una 
solución dinámica a un problema, identificando su problemática clara, breve y 
precisa como ya se mencionó en el numeral 2.1., “En la actualidad se debe 
identificar e interpretar el mundo real como un componente que se complementa 
de varios factores internos y externos que alteran el comportamiento de las 
empresas a través de diferentes mecanismos, los cuales componen e integran la 
productividad de cada área funcional, es por esta razón que se debe identificar y 
estudiar a través de los diversos factores internos y externos, los bucles de 
realimentación que nos brindan una comprensión con los objetivos y metas 
planteadas por el área funcional, partiendo de este contexto este trabajo de grado 
se enfoca en el área de ventas de la compañía FOTOMIX, para confrontar los 
factores implícitos de causa y efecto que hacen a la compañía más productiva, 
estudiando la sinergia existente entre cada uno de los procesos y con ellos trazar 
un modelo dinámico de sistemas”.  
                                            
54
 ALBORNOZ. Op. cit., .p. 4.  
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10.3.2. Formulación   
Partiendo de las variables identificadas dentro del proceso de conceptualización, 
junto con los diagramas causales, se formula para el área de ventas de la 
empresa FOTOMIX un modelo dinámico de sistemas, agrupando las variables de 
modelo a partir de los factores implícitos que se integraron en los bucles de 
realimentación y/o compensación o bucles de realimentación y/o refuerzo, a fin de 
bosquejar a través de una herramienta computacional, la simulación del modelo 
dinámico en un ambiente virtual para obtener un posible resultado y ser evaluado. 
Primero que todo para simular un ambiente en prospectiva, se debe formular el 
arquetipo dinámico a partir de estos 3 pasos:  
 Establecer el diagrama de Forrester 
 Partiendo del diagrama de Forrester, escribir las ecuaciones del modelo  
 Asignar valores a los parámetros  
La construcción del diagrama de Forrester ayuda al programa Vensim a simular 
comportamientos futuristas del área de ventas de la organización FOTOMIX para 
evaluar la conducta dentro de un tiempo determinado.  
10.3.3. Evaluación  
Finalmente, después de conceptualizar una problemática y plantear la formulación 
del modelo dinámico de sistemas a partir de los factores implícitos, empleando la 
metodología de modelos verbales a modelos formales, se llega a la simulación en 
prospectiva del modelo, el cual proporciona una vista futurista del comportamiento 
a través de la herramienta computacional Vensim, interpretando por medio del 
pensamiento y la experiencia las gráficas suministradas por la simulación 
realizada a un tiempo determinado, a fin de bosquejar una parte del modelo 
dinámico de sistemas para el área de ventas. En esta etapa se podrá hacer un 
análisis de comprensión, lo cual quiere decir que se interpretara la 
correspondencia y/o relaciones existentes, a partir de los factores identificados 
dentro de un ciclo de conducta, proyectando por medio de las ecuaciones del 
modelo un futuro temporal a causa de un comportamiento inicial, dentro de un 
ambiente virtual, teniendo en cuenta las posibles variaciones de los valores 
identificados a partir de los procesos, procedimientos y actividades que componen 
y realimentan al sistema.   
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10.4. Diagrama Causales de la Compañía FOTOMIX  
Los diagramas causales representan la estructura organizacional dentro de la 
compañía FOTOMIX, donde las relaciones de correspondencia mantienen una 
realimentación de factor a factor para crear un ciclo de comportamiento a partir de 
los estados que pueden componer y producir una variable, en consecuencia una 
variable es la condición, situación, acción o decisión que puede cambiar el estado 
de otra variable dependiendo de su comportamiento, a causa de esto puede ser 
influida esa misma variable y por ende se pueden incorporar variables cualitativas, 
con la incorporación de dichas variables podemos construir modelo dinámicos por 
que incorporan las actividades dentro de los ciclos, los cuales pueden producir un 
cambio en un periodo de tiempo en pro del cumplimiento de los objetivos.  
 
Factores identificados para el área de ventas de la compañía FOTOMIX 
Factores: Gusto, Producto, Atención, Precio, Distribución, Calidad, Ventas, 
Cliente, Servicio  
 
Relaciones entre los factores implícitos de la compañía FOTOMIX  
Ilustración 40 Relación Gusto vs Producto 
 
A más gusto por el producto, más productos (Relación positiva)  
A más productos, más gusto por el producto (Relación positiva)  
A más capacidad instalada, menos gusto por el producto (Relación negativa)  
Variable: Preferencias por el producto  
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Ilustración 41 Relación Gusto vs Atención 
 
A más gusto por la atención, más atención (Relación positiva)  
A más atención, más gusto por la atención (Relación positiva)  
A más índice de insatisfacción del cliente, menos atención (Relación negativa)  
Variable: Gusto por la atención  
Ilustración 42 Relación Gusto vs Precio 
 
A más gusto por el precio, menos precio (Relación negativa)  
A más precio, menos gusto (Relación negativa)  
A más garantía del producto, más gusto (Relación positiva)  
Variable: Conformidad por el precio   
Ilustración 43 Relación Gusto vs Distribución 
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A más gusto, más distribución (Relación positiva)  
A más distribución, más gusto (Relación positiva)  
A más saturación del mercado, menos distribución (Relación negativa)  
Variable: Punto de distribución   
Ilustración 44 Relación Gusto vs Calidad 
 
A más gusto, más calidad (Relación positiva)   
A más calidad, más gusto (Relación positiva)  
A más producción del producto, menos calidad (Relación negativa)  
Variable: Calidad de conformidad   
Ilustración 45 Relación Gusto vs Ventas 
 
A más gusto, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más gusto (Relación positiva)  
A más capacidad instalada, menos preferencias por las ventas (Relación negativa)  
Variable: Preferencias por las ventas  
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Ilustración 46 Relación Gusto vs Cliente 
 
A más gusto, más cliente (Relación positiva)  
A más clientes, más gusto (Relación positiva)  
A más insatisfacción del cliente, menos preferencia del cliente (Relación negativa)  
Variable: Preferencias del cliente  
Ilustración 47 Relación Producto vs Atención 
 
A más productos, más atención (Relación positiva)  
A más atención, más productos (Relación positiva)  
A más masa crítica, menor atención (Relación negativa)  
Variable: Mercadeo  
Ilustración 48 Relación Producto vs Precio 
 
A más producto, menos precio (Relación negativa)  
A más precio, más productos (Relación positiva)  
Variable: Precio del producto   
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Ilustración 49 Relación Producto vs Distribución 
 
A más producto, más distribución (Relación positiva)  
A más distribución, más productos (Relación positiva)  
A más saturación del mercado, menos distribución del producto (Relación 
negativa)  
Variable: Distribución del producto  
Ilustración 50 Relación Producto vs Calidad 
 
A más producto, menos calidad (Relación negativa)  
A más calidad, se produce menos productos (Relación negativa)   
A más garantía del producto, más calidad del producto (relación positiva)  
Variable: Calidad del producto  
Ilustración 51 Relación Producto vs Ventas 
 
A más producto, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más productos (Relación positiva)  
A más índice de insatisfacción del cliente, menos ventas (Relación negativa)  
Variable: Estrategia de ventas para el producto  
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Ilustración 52 Relación Producto vs clientes 
 
A más productos, más clientes (Relación positiva)  
A más clientes, más productos (Relación positiva)  
A más índice de insatisfacción del cliente, menos productos (Relación negativa)  
Variable: Productos ofrecidos a los clientes  
Ilustración 53 Relación Atención vs Precio 
 
A más atención, más precio (Relación positiva)  
A más precio, más atención (Relación positiva)  
A más Productos vendidos por la empresa, menos promociones sobre los precios 
(Relación negativa)  
Variable: Promociones sobre los precios   
Ilustración 54 Relación Atención vs Distribución 
 
A más atención, más distribución (Relación positiva)  
A más distribución, más atención (Relación positiva)  
A más calidad en el servicio, menos atención sobre las distribuciones (Relación 
negativa)  
Variable: Atención sobre las distribuciones  
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Ilustración 55 Relación Atención vs Calidad 
 
A más atención, menos calidad (Relación negativa)  
A más calidad, más atención (Relación positiva)  
Variable: Calidad en la atención  
Ilustración 56 Relación Atención vs Ventas 
 
A más atención, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más atención  (Relación positiva)  
A más índice de insatisfacción del cliente, menos gestión de logística de ventas 
(Relación negativa)  
Variable: Gestionar la logística de las ventas  
Ilustración 57 Relación Atención vs Cliente 
 
A más atención, más clientes (Relación positiva)  
A más clientes, más atención (Relación positiva)  
A más garantía ofrecida a los clientes, menos solicitudes de los clientes (Relación 
negativa)  
Variables: Solicitudes de los clientes  
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Ilustración 58 Relación Precio vs Distribución 
 
A más precio, menos distribución (Relación negativa)  
A más distribución, más precio (Relación Positiva)  
Variable: Administrar la distribución del producto   
Ilustración 59 Relación Precio vs Calidad 
 
A más precio, más calidad (Relación positiva)  
A más calidad, más precio (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos precio (Relación negativa)  
Variable: Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las 
necesidades del cliente.   
Ilustración 60 Relación Precio vs Ventas 
 
A más precio, menos ventas (Relación negativa)  
A más ventas, menos precio (Relación negativa)  
A más capacidad instalada, más ventas (Relación positiva)  
Variable: Promoción de ventas  
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Ilustración 61 Relación Precio vs Clientes 
 
A más precio, menos clientes (Relación negativa)  
A más clientes, menos precio (Relación negativa)  
A más promoción de ventas, más clientes (Relación positiva)  
Variable: Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente    
Ilustración 62 Relación Distribución vs Calidad 
 
A más distribución, más calidad (Relación positiva)  
A más calidad, más es la distribución (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos distribución (Relación negativa)  
Variable: Verificar que los productos sean entregados a tiempo y en óptimas 
condiciones   
Ilustración 63 Relación Distribución vs Ventas 
 
A más distribución, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más distribución (Relación positiva)  
A más saturación del mercado, menos ventas (Relación negativa)  
Variable: Negociación del producto   
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Ilustración 64 Relación Distribución vs Cliente 
 
A más distribución, más clientes (Relación positiva)  
A más clientes, más distribución (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos distribución (Relación negativa)  
Variable: Entregar a los consumidores los productos ofrecidos a través de 
diferentes canales de distribución   
Ilustración 65 Relación Calidad vs Ventas 
 
A más calidad, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más calidad (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos ventas (Relación negativa)  
Variable: Mantener la calidad en las ventas   
Ilustración 66 Relación Calidad vs Cliente 
 
A más calidad, más clientes (Relación positiva) 
A más clientes, más calidad (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos calidad (Relación negativa)  
Variable: Atención de los servicios ofrecidos     
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Ilustración 67 Relaciones Ventas vs Clientes 
 
A más ventas, más cliente (Relación positiva)  
A más clientes, más ventas (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos clientes (Relación negativa) 
Variable: Ofrecer actividades, promociones, procesos de ventas para satisfacer las 
necesidades de los clientes   
Ilustración 68 Relación Servicio vs Gusto 
 
A más servicio, más gusto (Relación positiva)   
A más gusto, más servicio (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos servicio (Relación negativa)  
Variable: Gusto por el servicio prestado  
Ilustración 69 Relación Servicio vs Producto 
 
A más servicio, más producto (Relación positiva)  
A más producto, más servicio (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente,  menos producto ofrecidos por la 
empresa (Relación negativa)  
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Variable: Productos ofrecidos por la empresa  
Ilustración 70 Relación Servicios vs Atención 
 
A más servicios, más atención (Relación positiva)  
A más atención, más servicios (Relación positiva)  
A más garantía del producto,  menos atención (Relación negativa)  
Variable: Garantía ofrecida a los clientes   
Ilustración 71 Relación Servicios vs Precio 
 
A más precio, menos servicios (Relación negativa)  
A más servicios, más precio (Relación positiva)  
Variable: Especificaciones del producto  
Ilustración 72 Relación Servicio vs Distribución 
 
A más servicios, más distribución (Relación positiva) 
A más distribución, más servicios (Relación positiva)   
A más saturación del mercado, menos servicio ofrecidos por la empresa (Relación 
negativa)  
Variable: Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa  
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
87 
 
Ilustración 73 Relación Servicio vs Calidad 
 
A más servicios, menos calidad (Relación negativa)  
A más calidad, menos servicios (Relación negativa)   
A más garantía ofrecida a los clientes, más calidad del servicio (Relación positiva)  
Variable: Calidad del servicio  
Ilustración 74 Relación Servicio vs Ventas 
 
A más servicios, más ventas (Relación positiva)  
A más ventas, más servicios (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos ventas (Relación negativa)  
Variable: Productos vendidos por la empresa  
Ilustración 75 Relación Servicios vs Cliente 
 
A más servicios, más clientes (Relación positiva)  
A más clientes, más servicios (Relación positiva)  
A más Índice de insatisfacción del cliente, menos clientes (Relación negativa)  
Variable: Mantener un servicio confiable  
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Ilustración 76 Diagrama causal integrado factores implícitos área de ventas 
de la compañía FOTOMIX 
 
A partir de los factores implícitos del área de ventas de la compañía FOTOMIX, se 
identificaron variables cualitativas a consecuencia de los ciclos de realimentación 
tanto positiva como negativa, introduciendo a cada uno de los ciclos que se 
encuentran en un aumento exponencial, o efecto bola de nieve, variables que 
atenuó el crecimiento para controlar el comportamiento inicial, a fin de estabilizar 
la conducta y con ello proporcionar una interpretación más cercana de la realidad 
sobre las variables cualitativas que se identificaron.  
Diagrama Causal Producto  
Ilustración 77 Diagrama Causal Producto 
 
Ilustración 78 Relación Causa y efecto Diagrama causal producto 
 
Ilustración 79 Relación Diagrama causal producto 
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Ilustración 80 Ciclo del Diagrama causal producto 
 
Diagrama Causal Atención 
Ilustración 81 Diagrama Causal Atención 
 
Ilustración 82 Relación Causa y efecto Diagrama causal Atención 
 
Ilustración 83 Relación Diagrama causal Atención 
 
Ilustración 84 Ciclo del Diagrama causal Atención 
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Diagrama Causal Precio 
Ilustración 85 Diagrama Causal Precio  
 
Ilustración 86 Relación Causa y efecto Diagrama causal Precio 
 
Ilustración 87 Relación Diagrama causal Precio 
 
Ilustración 88 Ciclo del Diagrama causal Precio 
 
Diagrama Causal Distribución 
Ilustración 89 Diagrama Causal Distribución 
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Ilustración 90 Relación Causa y efecto Diagrama causal Distribución 
 
Ilustración 91 Relación Diagrama causal Distribución 
 
Ilustración 92 Ciclo del Diagrama causal Distribución 
 
Diagrama Causal Calidad 
Ilustración 93 Diagrama Causal Calidad 
 
Ilustración 94 Relación Causa y efecto Diagrama causal Calidad 
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Ilustración 95 Relación Diagrama causal Calidad 
 
Ilustración 96 Ciclo del Diagrama causal Calidad 
 
Diagrama Causal Ventas 
Ilustración 97 Diagrama Causal Ventas 
 
Ilustración 98 Relación Causa y efecto Diagrama causal Ventas 
 
Ilustración 99 Relación Diagrama causal Ventas 
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Ilustración 100 Ciclo del Diagrama causal Ventas 
 
Diagrama Causal Cliente 
Ilustración 101 Diagrama Causal Cliente  
 
Ilustración 102 Relación Causa y efecto Diagrama causal Cliente 
 
Ilustración 103 Relación Diagrama causal Cliente 
 
Ilustración 104 Ciclo del Diagrama causal Cliente 
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Diagrama Causal Servicio 
Ilustración 105 Diagrama Causal Servicio 
 
Ilustración 106 Relación Causa y efecto Diagrama causal Servicio 
 
Ilustración 107 Relación Diagrama causal Servicio 
 
Ilustración 108 Ciclo del Diagrama causal Servicio 
 
10.5. Bucles de Realimentación  
Los bucles de realimentación van a representar el proceso dinámico de las 
relaciones existentes entre cada una de las variables, partiendo de las causas y 
efectos producidos en cada uno de los factores que modifican el comportamiento 
inicial.  
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10.5.1. Bucles de Realimentación Positiva    
Los bucles de realimentación positiva o bucles de refuerzo, que se identificaron 
entre los factores del área de ventas de la compañía FOTOMIX son:  
 
 Relación Gusto vs Producto, Variable: Preferencias por el producto 
 Relación Gusto vs Atención, Variable: Gusto por la atención  
 Relación Gusto vs Precio, Variable: Conformidad por el precio  
 Relación Gusto vs Distribución, Variable: Punto de distribución   
 Relación Gusto vs Calidad, Variable: Calidad de conformidad   
 Relación Gusto vs Ventas, Variable: Preferencias por las ventas  
 Relación Gusto vs Cliente, Variable: Preferencias del cliente  
 Relación Producto vs Atención, Variable: Mercadeo  
 Relación Producto vs Distribución, Variable: Distribución del producto  
 Relación Producto vs Ventas, Variable: Estrategia de ventas para el 
producto  
 Relación Producto vs clientes, Variable: Productos ofrecidos a los clientes 
 Relación Atención vs Precio, Variable: Promociones sobre los precios   
 Relación Atención vs Distribución, Variable: Atención sobre las 
distribuciones  
 Relación Atención vs Ventas, Variable: Gestionar la logística de las ventas  
 Relación Atención vs Cliente, Variables: solicitudes de los clientes  
 Relación Precio vs Calidad, Variable: Mantener una adecuada calidad del 
producto para satisfacer las necesidades del cliente    
 Relación Distribución vs Calidad, Variable: Verificar que los productos sean 
entregados a tiempo y en óptimas condiciones   
 Relación Distribución vs Ventas, Variable: Negociación del producto   
 Relación Distribución vs Cliente, Variable: Entregar a los consumidores los 
productos ofrecidos a través de diferentes canales de distribución   
 Relación Calidad vs Ventas, Variable: Mantener la calidad en las ventas   
 Relación Calidad vs Cliente, Variable: Atención de los servicios ofrecidos     
 Relaciones Ventas vs Clientes, Variable: Ofrecer actividades, promociones, 
procesos de ventas para satisfacer las necesidades de los clientes  
 Relación Servicio vs Gusto, Variable: Gusto por el servicio prestado  
 Relación Servicio vs Producto, Variable: Productos ofrecidos por la 
empresa  
 Relación Servicios vs Atención, Variable: Garantía ofrecida a los clientes   
 Relación Servicio vs Distribución, Variable: Dar a conocer los servicios 
ofrecidos por la empresa  
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 Relación Servicio vs Calidad, Variable: Calidad del servicio  
 Relación Servicio vs Ventas, Variable: Productos vendidos por la empresa  
 Relación Servicios vs Cliente, Variable: Mantener un servicio confiable 
 Relación Producto vs Calidad, Variable: Calidad del producto  
 Relación Precio vs Ventas, Variable: Promoción de ventas  
 Relación Precio vs Clientes, Variable: Mantener un precio que satisfaga las 
posibilidades del cliente  
10.5.2. Bucles de Realimentación Negativa   
Los bucles de realimentación negativa o bucles estabilizadores del área de ventas 
de la compañía FOTOMIX son:  
 
 Relación Producto vs Precio Variable: Precio del producto   
 Relación Atención vs Calidad, Variable: Calidad en la atención  
 Relaciones Precio vs Distribución, Variable: administrar la distribución del 
producto   
 Relación Servicios vs Precio, Variable: Especificaciones del producto  
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11. Resultados y Discusión  
11.1. Modelo Integrado  
11.1.1. Diagrama de Forrester   
Diagrama Modelo Producto de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 109 Diagrama Modelo de Producto 
 
Nivel Producto – Ecuaciones  
Ecuación 1 Producto = Productos ofrecidos por la empresa-Productos vendidos 
por la empresa  
Ecuación 2 Productos vendidos por la empresa = Preferencias por el 
producto*Producto  
Ecuación 3 Preferencias por el producto = 5 en 1/Año  
Ecuación 4 Mercadeo = 10, Cantidad de producto  
Ecuación 5 Productos ofrecidos por la empresa = Flujo de Estudio*Producto  
Ecuación 6 Flujo de Estudio = Producto/Mercadeo  
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Ilustración 110 Graficas Causales modelo producto 
 
Ilustración 111 Grafica modelo producto 
 
Tabla 1 Tabla modelo producto 
 
Tabla 2 Tabla de tiempo modelo producto 
 
Diagrama Modelo Atención de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 112 Diagrama Modelo Atención 
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Nivel Atención – Ecuaciones  
Ecuación 7 Atención = Atender las solicitudes de los clientes-"Ofrecer actividades, 
promociones, procesos de ventas para satisfacer las necesidades de los clientes" 
Ecuación 8 Atender las solicitudes de los clientes = Calidad en la 
atención*Atención  
Ecuación 9 "Ofrecer actividades, promociones, procesos de ventas para satisfacer 
las necesidades de los clientes" = Gusto por la atención*Atención  
Ecuación 10 Calidad en la atención = 10 en 1/Año  
Ecuación 11 Gusto por la atención = 20 en 1/Año  
Ilustración 113 Graficas Causales Modelo Atención  
 
Ilustración 114 Graficas Modelo Atención 
 
Tabla 3 Tabla Modelo Atención 
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Tabla 4 Tabla de tiempo Modelo Atención 
 
Diagrama Modelo Precio de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 115 Diagrama Modelo Precio 
  
Nivel Precio – Ecuaciones  
Ecuación 12 Precio = Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del 
cliente-Precio del producto  
Ecuación 13 Precio del producto = Conformidad por el precio*Precio  
Ecuación 14 Conformidad por el precio = 8 en 1/Año  
Ecuación 15 Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente = 
Promociones sobre los precios*Precio  
Ecuación 16 Capacidad Instalada = 15, precio del producto  
Ecuación 17 Promociones sobre los precios = Precio/Capacidad Instalada  
Ilustración 116 Graficas Causales Modelo Precio 
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Ilustración 117 Graficas Modelo Precio 
 
Tabla 5 Tabla Modelo Precio 
 
Tabla 6 Tabla de tiempo Modelo Precio 
 
Diagrama Modelo Distribución de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 118 Diagrama Modelo Distribución 
 
Nivel Distribución – Ecuaciones  
Ecuación 18 Distribución = Productos para distribuir-Distribución del producto  
Ecuación 19 Distribución del producto = Punto de Distribución*Distribución  
Ecuación 20 Productos para distribuir = Saturación del 
mercado*Distribución*Administrar la distribución del producto  
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Ecuación 21Saturación del mercado = 18, Productos  en 1/Año  
Ecuación 22 Atención sobre los productos distribuidos = 10 productos distribuidos  
Ecuación 23 Punto de Distribución = 3 en 1/Año  
Ecuación 24Administrar la distribución del producto = Distribución/Atención sobre 
los productos distribuidos  
Ilustración 119 Graficas Causales Modelo Distribución 
 
Ilustración 120 Graficas Modelo Distribución 
 
Tabla 7 Tabla Modelo Distribución 
 
Tabla 8 Tabla de tiempo Modelo Distribución 
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Diagrama Modelo Calidad de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 121 Diagrama Modelo Calidad  
 
Nivel Calidad – Ecuaciones  
Ecuación 25 Calidad = Mantener una adecuada calidad del producto para 
satisfacer las necesidades del cliente-Verificar que los productos sean entregados 
a tiempo y en las óptimas condiciones  
Ecuación 26 Verificar que los productos sean entregados a tiempo y en las 
óptimas condicione = Índice de insatisfacción del cliente*Calidad  
Ecuación 27 Índice de insatisfacción del cliente = 7 en 1/Año  
Ecuación 28 Garantía del producto = 30 en 1/Año   
Ecuación 29 Especificaciones del producto = 5 calidad del producto  
Ecuación 30 Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las 
necesidades del cliente = Garantía del producto*Calidad*Calidad de conformidad  
Ecuación 31 Calidad de conformidad = Calidad/Especificaciones del producto  
Ilustración 122 Graficas Causales Modelo Calidad 
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Ilustración 123 Graficas Modelo Calidad 
 
Tabla 9 Tabla Modelo Calidad 
 
Tabla 10 Tabla de tiempo Modelo Calidad 
 
Diagrama Modelo Ventas de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 124 Diagrama Modelo Ventas 
 
Nivel Ventas – Ecuaciones  
Ventas = Gestionar la logística de las ventas-Negociación del producto  
Gestionar la logística de las ventas = Promoción de ventas*Ventas*Preferencias 
por las ventas  
Negociación del producto = Estrategia de ventas para el producto*Ventas  
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Promoción de ventas = 10 en 1/Año 
Estrategia de ventas para el producto = 10 en 1/Año  
Preferencias por las ventas = Ventas/Mantener la calidad en las ventas  
Mantener la calidad en las ventas = Índice de satisfacción del cliente  
Índice de satisfacción del cliente= 10 Productos vendidos  
Ilustración 125 Graficas Causales Modelo Ventas  
 
Ilustración 126 Graficas Modelo Ventas 
 
Tabla 11 Tabla Modelo Ventas 
 
Tabla 12 Tabla de tiempo Modelo Ventas 
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Diagrama Modelo Cliente de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 127 Diagrama Modelo Cliente 
 
Nivel Clientes – Ecuaciones  
Ecuación 32 Clientes = Productos ofrecidos a los clientes-Entregar a los 
consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes canales de 
distribución  
Ecuación 33 Productos ofrecidos a los clientes = Saturación del 
mercado*Clientes*Preferencias del cliente  
Ecuación 34 Entregar a los consumidores los productos ofrecidos a través de 
diferentes canales de distribución = Garantía ofrecida a los clientes*Clientes  
Ecuación 35 Saturación del mercado = 10 en 1/Año  
Ecuación 36 Garantía ofrecida a los clientes = 20 en 1/Año 
Ecuación 37 Índice de insatisfacción del cliente = 8 clientes de la empresa  
Ecuación 38 Preferencias del cliente = Clientes/Índice de insatisfacción del cliente  
Ilustración 128 Graficas Causales Modelo Cliente 
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Ilustración 129 Grafica Modelo Cliente 
 
Tabla 13 Tabla Modelo Cliente 
 
Tabla 14 Tabla de tiempo Modelo Cliente 
 
Diagrama Modelo Servicio de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 130 Diagrama Modelo Servicio 
 
Nivel Servicio – Ecuaciones  
Ecuación 39 Servicio = Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa-
Atención de los servicios ofrecidos  
Ecuación 40 Calidad del servicio = 10 en 1/Año  
Ecuación 41 Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa = Servicio  
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Ecuación 42 Atención de los servicios ofrecidos = Calidad del 
servicio*Servicio*Mantener un servicio confiable  
Ecuación 43 Gusto por el servicio prestado = 5 número de servicios  
Ecuación 44 Mantener un servicio confiable = Servicio/Gusto por el servicio 
prestado  
Ecuación 45 Imagen Modelo Atención y Clientes  
Ilustración 131 Graficas Causales Modelo Servicio 
 
Ilustración 132 Grafica Modelo Servicio 
 
Tabla 15 Tabla Modelo Servicio 
 
Tabla 16 Tabla de tiempo Modelo Servicio 
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Diagrama Modelo Distribución y Servicio de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 133 Modelo Distribución y Precio Compañía FOTOMIX 
 
Ecuación que se Incorpora al Modelo Distribución y Servicio  
Ecuación 46 Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente = 
Promociones sobre los precios*Precio*Distribución  
Ilustración 134 Diagrama Causa y efecto Modelo Distribución y Precio 
 
Ilustración 135 Diagrama Causal Modelo Distribución y Precio 
 
Ilustración 136 Graficas Causales Modelo Distribución y Precio 
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Ilustración 137 Graficas Modelo Distribución y Precio 
 
Tabla 17 Tabla Modelo Distribución y Precio 
 
Tabla 18 Tabla de tiempo Modelo Distribución y Precio 
 
Diagrama Modelo Atención y Clientes de la compañía FOTOMIX  
Ilustración 138 Modelo Atención y Clientes Compañía FOTOMIX 
 
Ecuación que se Incorpora al Modelo Atención y Clientes  
Ecuación 47 Productos ofrecidos a los clientes = Saturación del 
mercado*Clientes*Preferencias del cliente*Atención  
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Ilustración 139 Diagrama causa y efecto Modelo Atención y Clientes 
 
Ilustración 140 Diagrama Causal Modelo Atención y Clientes 
 
Ilustración 141 Graficas Causales Modelo Atención y Clientes 
 
Ilustración 142 Graficas Modelo Atención y Clientes 
 
Tabla 19 Tabla Modelo Atención y Clientes 
 
Tabla 20 Tabla de tiempo Modelo Atención y Clientes 
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Modelo Calidad y Servicio de la Compañía FOTOMIX  
Ilustración 143 Modelo Calidad y Servicio Compañía FOTOMIX 
 
Ecuación que se Incorpora al Modelo Calidad y Servicio  
Ecuación 48 Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las 
necesidades del cliente = Garantía del producto*Calidad*Calidad de 
conformidad*Servicio  
Ilustración 144 Diagrama causa y efecto Modelo Calidad y Servicio 
 
Ilustración 145 Diagrama Causal Modelo Calidad y Servicio 
 
Ilustración 146 Graficas Causales Modelo Calidad y Servicio 
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Ilustración 147 Graficas Modelo Calidad y Servicio 
 
Tabla 21 Tabla Modelo Calidad y Servicio 
 
Tabla 22 Tabla de tiempo Modelo Calidad y Servicio 
 
Modelo Ventas y Productos de la Compañía FOTOMIX 
Ilustración 148 Modelo Ventas y Productos Compañía FOTOMIX 
 
Ecuación que se Incorpora al Modelo Ventas y Productos  
Ecuación 49 Productos ofrecidos por la empresa = Flujo de 
Estudio*Producto*Ventas  
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Ilustración 149 Diagrama Causa y efecto Modelo Ventas y Productos 
 
Ilustración 150 Diagrama Causal Modelo Ventas y Productos 
 
Ilustración 151 Graficas Causales Modelo Ventas y Productos 
 
Ilustración 152 Graficas Modelo Ventas y Productos 
 
Tabla 23 Tabla Modelo Ventas y Productos 
 
Tabla 24 Tabla de tiempo Modelo Ventas y Productos 
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11.2. Variables de Nivel  
Dentro de la interpretación que se realizó con los diagramas causales para la 
compañía FOTOMIX, se encontró las siguientes variables de nivel para el área de 
ventas:  
 Variable Servicio  
 Variables Clientes  
 Variable Ventas  
 Variable Calidad  
 Variable Producto  
 Variable Atención  
 Variable Precio  
 Variable distribución  
11.3. Variable de Flujo  
11.3.1. Variables de Flujo de Entrada:  
 Productos ofrecidos a los clientes 
 Gestionar la logística de las ventas 
 Solicitudes de los clientes 
 Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las necesidades 
del cliente  
 Productos ofrecidos por la empresa 
 Productos para distribuir 
 Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente  
11.3.2. Variables Flujo de Salida:  
 Precio del producto  
 Distribución del producto  
 Verificar que los productos sean entregados a tiempo y en óptimas 
condiciones  
 Negociación del producto  
 Entregar a los consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes 
canales de distribución  
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 Ofrecer actividades, promociones, procesos de ventas para satisfacer las 
necesidades de los clientes  
 Productos vendidos por la empresa  
11.4. Variable Auxiliares  
 Preferencias por el producto  
 Gusto por la atención  
 Conformidad por el precio  
 Punto de distribución    
 Calidad de conformidad   
 Preferencias por las ventas  
 Preferencias del cliente  
 Mercadeo   
 Estrategia de ventas para el producto  
 Promociones sobre los precios  
 Calidad en la atención  
 Administrar la distribución del producto 
 Promoción de ventas 
 Mantener la calidad en las ventas 
 Garantía ofrecida a los clientes     
 Especificaciones del producto  
 Flujo de estudio  
 Atención sobre los productos distribuidos  
 Garantía del producto  
11.5. Variables Excepciones para este Modelo Dinámico FOTOMIX  
Las excepciones en variables son las que se encuentran delimitadas para el 
proyecto de grado, estas variables son:  
11.5.1. Variables de Flujo (Excepciones)  
 Calidad del producto 
 Atención de los servicios ofrecidos (Variable de Salida)  
 Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa (Variable de entrada)  
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11.5.2. Variables Auxiliares (Excepciones)  
 Atención sobre las distribuciones  
 Gusto por el servicio prestado  
 Calidad del servicio  
 Mantener un servicio confiable  
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12. Conclusiones  
Los diagramas de Forrester proporcionan una interpretación del mundo real, a 
través de los elementos que conforman el sistema y con ello llevar el modelo 
bosquejado a una simulación de escenarios en prospectiva.  
No existe un camino preciso para identificar las variables que acompañan los 
sistemas complejos, pero con el apoyo del pensamiento sistémico, se logró 
construir un modelo formal, para identificar los procesos de realimentación dentro 
de los bucles de comportamiento de la compañía FOTOMIX.  
La construcción de este modelo dinámico de sistemas para el área de ventas de la 
compañía FOTOMIX, es un primer paso para futuros modelos dinámicos que 
estructuran la realimentación en otras áreas funcionales.  
Los productos vendidos y los productos ofrecidos por la empresa mantendrán un 
crecimiento constante a partir de las preferencias por el producto, incrementando 
las ventas de la compañía.  
La dinámica de sistemas abre la puerta para asociar por medio de variables los 
comportamientos de un sistema complejo, además se podrá simular ambientes 
futuristas a través del tiempo, para corregir, evitar, implementar o incorporar 
elementos que afectan al sistema de forma positiva o negativa.  
La masa crítica es el conjunto mínimo de elementos que al interactuar entre si 
logran un mismo objetivo, dando paso a nuevos modelos de investigación sobre la 
ingeniería, en las diferentes áreas que lo desarrollen, como: las organizaciones, la 
ingeniería de software, recursos humanos, etc.  
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13. Recomendaciones  
A partir del modelo de producto se identificó, durante el transcurso de los periodos 
para el año 2013, no existieron productos ofrecidos a los clientes por parte de la 
empresa, por ende no se vendieron productos. Teniendo en cuenta que a partir del 
2014 la empresa va ofrecer productos al inicio del año, se proyecta un incremento 
constante en los productos vendidos, a partir de las preferencias por el producto, 
incrementando las ventas de la compañía. Puesto que mi recomendación seria: 
desde este momento se deben implementar de manera urgente la fabricación de 
bienes y servicios, para ir cumpliendo poco a poco con las metas propuestas por 
el área de ventas, antes de que el año se termine.  
 
A partir del modelo de atención se logró interpretar, a medida que las solicitudes 
de los consumidores aumentaran, la atención en los puntos también aumenta al 
mismo tiempo, proyectando un incremento en la insatisfacción del usuario para el 
2014. De tal manera que mi recomendación seria: a medida que las solicitudes de 
inconformidad aumenten por la insatisfacción del comprador, de debe generar 
mayores procesos de ventas, promociones y actividades que satisfagan las 
necesidades del cliente para mantener un rendimiento óptimo.  
 
A partir del modelo del precio se identificó, para la compañía FOTOMIX, el precio 
de los productos debe ir de la mano con el precio que satisface las necesidades 
del usuario, a fin de proyectar un incremento del precio a causa del precio del 
producto en el 2014. En efecto mi recomendación seria: se debe mantener un 
precio asequible para los usuarios o consumidores, para que las ventas conserven 
un incremento constante y así equilibrar los recursos necesarios para el desarrollo 
de la compañía.  
 
A partir del modelo de distribución, se puede interpretar, cuando la empresa no 
ofrece productos a sus clientes, no se tendrá distribución del producto y por ende 
no existirán productos para distribuir. Por consiguiente mi recomendación seria: se 
deben establecer estrategias para que a partir de este momento se incremente la 
elaboración de los productos, a fin de distribuir la mercancía y con ello cumplir con 
el objetivo principal del área de ventas, y con ello incrementar las ventas para el 
año 2014.  
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A partir del modelo de calidad, se puede evidenciar, cuando se mantiene una 
adecuada calidad en la distribución de los productos y se satisface las 
necesidades de los clientes con el producto, extendiendo la garantía, la empresa 
va a cumplir con el objetivo del área de ventas. Debido a esta buena labor mi 
recomendación seria: la calidad del producto debe ser un indicador base para 
satisfacer las necesidades del comprador y el consumidor. 
 
A partir del modelo de ventas se identificó, las ventas van a tener un incremento a 
partir de la gestión de logística de ventas y la negociación del producto, a fin de 
mantener una correspondencia de satisfacción hacia las necesidades del cliente. 
Por consiguiente mi recomendación seria: Se deben establecer estrategias de 
ventas claramente definidas para enfocar los esfuerzos en los factores que lo 
requieran y con ello cumplir con los objetivos.  
 
A partir del modelo cliente se identificó, cuando se satisface las necesidades de 
los clientes, entregando a tiempo los productos y ofreciendo varios tipos de 
mercancía, se obtendrá un incremento de los clientes a través de los productos 
novedosos a fin de mantener las ventas de la compañía. Por lo tanto mi 
recomendación seria: la empresa debe identificar cuáles son los nichos de 
consumidores para que así mismo se establezcan, frente a ese grupo determinado 
un producto y una distribución que satisfaga las necesidades del cliente.  
 
A partir del modelo de servicio, se interpretó, cuando no se dan a conocer los 
servicios de la empresa, no van a existir servicios para ofrecer a los clientes, de 
igual manera si los servicios ofrecidos no satisfacen las necesidades del cliente, la 
atención de los servicios aumentara. Por consiguiente mi recomendación seria: en 
este punto, es indispensable implementar una táctica de servicio para satisfacer la 
necesidad del cliente, a fin de incrementar el índice de satisfacción del usuario 
para que en el año 2014 los servicios ofrecidos mantengan el objetivo.  
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13.1. Contribuciones  
En este proyecto de grado se bosquejo un modelo dinámico de sistemas para el 
área de ventas de la empresa FOTOMIX, identificando por medio de diferentes 
factores la sinergia existente entre cada uno de las relaciones que tiene 
correspondencia con las variables, empleando a través de los resultados 
propuestos una interpretación del mundo real como contribución principal. 
También aporta al punto de vista metodológico del pensamiento sistémico y al 
enfoque de la dinámica de sistemas, ya que por medio de la identificación del 
mundo real y/o sistemas complejos se identificó los factores implícitos del área de 
ventas de la compañía FOTOMIX, a través de la validación de las variables de 
flujo, nivel y auxiliares que representan un conjunto de comportamientos 
sistémicos y bucles de realimentación, donde la sinergia juega un papel de 
comportamiento y con ello llevar a modelar por medio de una simulación un 
comportamiento o conducta en prospectiva.  
 
Asimismo como se puede plantear y contextualizar una prospectiva de un área 
funcional de una empresa a través de la dinámica de sistemas, también puede 
aportar académicamente a los profesionales, las personas, los ciudadanos, los 
socios, etc. Todas las personas que mantiene una relación tanto interna como 
externa con el entorno, puedan identificar y reconocer el medio donde se 
desarrolle una actividad como un componente holístico, a fin de conceptualizar 
conocimientos sólidos, y con la estructura del modelamiento apoyar la toma de 
decisiones de la compañía.  
 
La dinámica de sistemas es la abstracción del mundo real por medio de la 
matemática, enriqueciendo la simulación por medio de 2 ventanas que se abren al 
estudiar la comunicación entre procesos implícitos, el primero es una herramienta 
para modelar el cual confirma la existencia de relaciones coherentes dentro del 
área de ventas de la empresa FOTOMIX, ya que el comportamiento representa el 
conocimiento entre las relaciones de cada variable. En segundo lugar tenemos un 
ambiente dinámico virtual, el cual suministra una proyección de las posibles 
consecuencias que se pueden presentar con cada una de las relaciones en un 
horizonte temporal. Así mismo los modelos dinámicos de sistemas proporcionan 
un aprendizaje continuo sobre los posibles cambios producidos, y con ellos 
acelerar la curva de aprendizaje por medio del comportamiento dinámico, a través 
de diferentes escenarios reforzando el proceso y la comunicación entre cada 
elemento, organizando la gestión que se adelanta en cada punto crítico.     
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13.2. Limitaciones   
La compañía FOTOMIX se dedicada a la venta, distribución y prestación de 
diferentes servicios correspondientes al campo de la fotografía, es una empresa 
en desarrollo, la cual no tiene existencia jurídica, por ende dentro de la 
investigación tenemos algunas limitaciones, dentro del área de ventas de la 
compañía no se van a tener en cuenta las siguientes excepciones y variables que 
pueden desestabilizar el modelo dinámico de sistemas, y llevar al modelo 
dinámico inicialmente planteado a que haga parte de otro espacio, extendiendo su 
campo de desarrollo, ya que hace parte de otra área funcional:   
Variables de Flujo (Excepciones)  
 Calidad del producto 
 Atención de los servicios ofrecidos (Variable de Salida)  
 Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa (Variable de entrada)  
 
Variables auxiliares (Excepciones)  
 Atención sobre las distribuciones  
 Gusto por el servicio prestado  
 Calidad del servicio  
 Mantener un servicio confiable  
Todo modelo dinámico es reduccionista podría ser más complejo, pero a partir de 
la interpretación del área de ventas se debe tener un cuenta, un modelo dinámico 
de sistemas debe identificar los factores funcionales del área de ventas de la 
compañía FOTOMIX, para que así confronte algunos estados que cambian el 
comportamiento de área funcional. A causa de esto no se tendrán en cuenta las 
excepciones mencionadas para que la comprensión del modelo no se extienda a 
las siguientes áreas funcionales de la empresa FOTOMIX, ya que cualquier 
conjunto de factores añadidos incrementara y limitara la interpretación completa 
del área de ventas y llevara a comparar más áreas prácticas, dando paso en un 
futuro a la recolección de más variables a fin de estructurar nuevas áreas 
funcionales que den paso a la asociación y conformación de un nucleó equilibrado 
y compacto en un solo modelo dinámico.  
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Por otro lado queda delimitado el alcance de este trabajo de grado a solo el 
bosquejo del modelo dinámico de sistemas para el área de ventas, a partir de la 
integración de 2 factores implícitos; en el cual no se realizaran las pruebas de 
evaluación y aprendizaje, ya que conllevan a realizar experimentos a nivel 
organizacional. Los modelos mentales utilizados en el presente proyecto de 
investigación se podrán simular con el programa Vensim, apoyando los resultados 
obtenidos en prospectiva a través de las gráficas de realimentación para equilibrar 
las causas y efectos que se emplean en las ventas. Se debe tener en cuenta que 
los modelos dinámicos de sistemas son una herramienta, en cuanto a la 
comparación de los modelos mentales a través del pensamiento sistémico para 
llevarlo a un mundo virtual y con ello ensayar algunas decisiones que 
proporcionen apoyo al cumplimiento de las metas.  
13.3. Futuras Líneas de Trabajo   
Este trabajo de grado abre el camino hacia posibles líneas de investigación y 
trabajos futuros, centrados en el desarrollo de software, dinámica de sistemas 
aplicado a las Pymes, ingeniería de negocios y estructuras organizacionales 
(dinámica empresarial)55, a fin de interpretar el mundo real a través de los 
comportamientos y las interrelaciones existentes entre cada uno de sus 
componentes, para proyectar un procedimiento en prospectiva, partiendo de la 
interpretación de sus áreas funcionales, con el fin de analizar cada una de sus 
componentes y así conceptualizar su funcionamiento.  
 
También se deja la puerta abierta para realizar las pruebas correspondientes al 
aprendizaje del modelo, contemplando un campo de acción más amplio dentro de 
las organizaciones estructurando cada proceso de las áreas funcionales, 
generando un desarrollo creciente para que la empresa sea productiva y se 
sostenga en el mercado, identificando las causas y efectos que comprenden a un 
sistema como un medio holístico que se relaciona entre sí para lograr un objetivo 
común. Otra línea de trabajo es contextualizar por medio de modelos de 
producción y motivación que enriquezcan las simulaciones, a través de diferentes 
comportamientos según los estados o ambientes lineales, dentro del área de 
ventas de la compañía y sus demás áreas funcionales.  
 
                                            
55
 TIME. Op. Cit., p. 1.  
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15. Anexos Resultados Vensim 
15.1. Relación Diagramas Causales  
Relación Gusto vs Producto, Variable: Gusto por el producto  
(1) Capacidad Instalada  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined**  
(2) FINAL TIME = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Gusto  = A FUNCTION OF (Capacidad Instalada, Producto) 
 Gusto= Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Producto = A FUNCTION OF( Gusto) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =   TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
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Relación Gusto vs Atención, Variable: Gusto por la atención  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Gusto, Índice de Insatisfacción del Cliente ) 
 Atención= 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Gusto = A FUNCTION OF (Atención) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Índice de Insatisfacción del Cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER =  
        TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation.  
Relación Gusto vs Precio, Variable: Conformidad por el precio   
(1) FINAL TIME = 2012 
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 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) Garantía del producto  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(3) Gusto = A FUNCTION OF (Garantía del producto, Precio) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Precio  = A FUNCTION OF( Gusto) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Gusto vs Distribución, Variable: Punto de distribución   
(1) Distribución  = A FUNCTION OF( Gusto,Saturación del Mercado) 
 Units: **undefined**  
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
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 The final time for the simulation. 
(3) Gusto  = A FUNCTION OF( Distribución) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Saturación del Mercado  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation.  
Relación Gusto vs Calidad, Variable: Calidad de conformidad   
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Producción del producto,Gusto) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Gusto  = A FUNCTION OF( Calidad) 
 Units: **undefined** 
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(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Producción del producto  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Gusto vs Ventas, Variable: Preferencias por las ventas  
(1) Capacidad Instalada  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Gusto  = A FUNCTION OF( Capacidad Instalada,Ventas) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
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(5) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Gusto) 
 Units: **undefined** 
Relación Gusto vs Cliente, Variable: Preferencias del cliente  
(1) Cliente  = A FUNCTION OF( Gusto) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Gusto  = A FUNCTION OF( Cliente, Insatisfacción del cliente) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
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         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation.  
Relación Producto vs Atención, Variable: Mercadeo  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Producto,Masa crítica) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Masa crítica  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) Producto  = A FUNCTION OF( Atención) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
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(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation.  
Relación Producto vs Precio, Variable: Precio del producto   
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(3) Precio  = A FUNCTION OF( Producto) 
 Units: **undefined** 
(4) Producto  = A FUNCTION OF( Precio) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
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Relación Producto vs Distribución, Variable: Distribución del producto  
(1) Distribución  = A FUNCTION OF( Producto,Saturación del mercado) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Producto  = A FUNCTION OF( Distribución) 
 Units: **undefined** 
(5) Saturación del mercado  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Producto vs Calidad, Variable: Calidad del producto  
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Garantía del producto,Producto) 
 Units: **undefined** 
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(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Garantía del producto  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Producto  = A FUNCTION OF( Calidad) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Producto vs Ventas, Variable: Estrategia de ventas para el producto  
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
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 The initial time for the simulation. 
(3) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) Producto  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Índice de insatisfacción del cliente,Producto ) 
 Units: **undefined** 
Relación Producto vs clientes, Variable: Productos ofrecidos a los clientes  
(1) Clientes  = A FUNCTION OF( Productos) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
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(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) Productos  = A FUNCTION OF( Clientes,Índice de insatisfacción del cliente) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Atención vs Precio, Variable: Promociones sobre los precios   
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Precio) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Precio  = A FUNCTION OF( Atención,Productos vendidos por la empresa) 
 Units: **undefined** 
(5) Productos vendidos por la empresa  = A FUNCTION OF( ) 
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 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Atención vs Distribución, Variable: Atención sobre las 
distribuciones  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Calidad en el servicio,Distribución) 
 Units: **undefined** 
(2) Calidad en el servicio  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(3) Distribución  = A FUNCTION OF( Atención) 
 Units: **undefined** 
(4) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(5) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(6) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
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 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Atención vs Calidad, Variable: Calidad en la atención  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Calidad) 
 Units: **undefined** 
(2) Calidad  = A FUNCTION OF( Atención) 
 Units: **undefined** 
(3) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
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Relación Atención vs Ventas, Variable: Gestionar la logística de las ventas  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Atención,Índice de insatisfacción del cliente) 
 Units: **undefined** 
Relación Atención vs Cliente, Variables: Atender las solicitudes de los 
clientes  
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Clientes,Garantía ofrecida a los clientes) 
 Units: **undefined** 
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(2) Clientes  = A FUNCTION OF( Atención) 
 Units: **undefined** 
(3) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(4) Garantía ofrecida a los clientes  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(6) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relaciones Precio vs Distribución, Variable: Canal de distribución del 
producto   
(1) Distribución  = A FUNCTION OF( Precio) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
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(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Precio  = A FUNCTION OF( Distribución) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Precio vs Calidad, Variable: Mantener una adecuada calidad del 
producto para satisfacer las necesidades del cliente.   
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Precio) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
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(5) Precio  = A FUNCTION OF( Calidad,Índice de insatisfacción del cliente) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Precio vs Ventas, Variable: Promoción de ventas  
(1) Capacidad instalada  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Precio  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
         TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
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 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Capacidad instalada,Precio) 
 Units: **undefined** 
Relación Precio vs Clientes, Variable: Mantener un precio que satisfaga las 
posibilidades del cliente    
(1) Clientes  = A FUNCTION OF( Precio,Promoción de ventas) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Precio  = A FUNCTION OF( Clientes) 
 Units: **undefined** 
(5) Promoción de ventas  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
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(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Distribución vs Calidad, Variable: Verificar que los productos sean 
entregados a tiempo y en óptimas condiciones   
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Distribución) 
 Units: **undefined** 
(2) Distribución  = A FUNCTION OF( Calidad,Índice de insatisfacción del cliente 
 ) 
 Units: **undefined** 
(3) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
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 The time step for the simulation. 
Relación Distribución vs Ventas, Variable: Negociación del producto   
(1) Distribución  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Saturación del mercado  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Distribución,Saturación del mercado) 
 Units: **undefined** 
Relación Distribución vs Cliente, Variable: Entregar a los consumidores los 
productos ofrecidos a través de diferentes canales de distribución   
(1) Clientes  = A FUNCTION OF( Distribución) 
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 Units: **undefined** 
(2) Distribución  = A FUNCTION OF( Clientes,Índice de insatisfacción) 
 Units: **undefined** 
(3) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Índice de insatisfacción  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
       TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Calidad vs Ventas, Variable: Mantener la calidad en las ventas   
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
150 
 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Calidad,Índice de insatisfacción del cliente 
 ) 
 Units: **undefined** 
Relación Calidad vs Cliente, Variable: Atención de los servicios ofrecidos     
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Clientes,Índice de insatisfacción del cliente 
 ) 
 Units: **undefined** 
(2) Clientes  = A FUNCTION OF( Calidad) 
 Units: **undefined** 
(3) FINAL TIME  = 2012 
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 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(6) SAVEPER  =  
TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation.  
Relaciones Ventas vs Clientes, Variable: Ofrecer actividades, promociones, 
procesos de ventas para satisfacer las necesidades de los clientes   
(1) Cliente  = A FUNCTION OF( Índice de insatisfacción del cliente,Ventas 
 ) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
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 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Cliente) 
 Units: **undefined** 
Relación Servicio vs Gusto, Variable: Gusto por el servicio prestado  
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) Gusto  = A FUNCTION OF( Servicio) 
 Units: **undefined** 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
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(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) Servicio  = A FUNCTION OF( Gusto,Índice de insatisfacción del cliente 
 ) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Servicio vs Producto, Variable: Productos ofrecidos por la empresa  
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(3) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) Producto  = A FUNCTION OF( Índice de insatisfacción del cliente,Servicio 
 ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
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TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) Servicio  = A FUNCTION OF( Producto) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Servicios vs Atención, Variable: Garantía ofrecida a los clientes   
(1) Atención  = A FUNCTION OF( Garantía del producto,Servicio) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Garantía del producto  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
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(6) Servicio  = A FUNCTION OF( Atención) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Servicios vs Precio, Variable: Especificaciones del producto  
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(3) Precio  = A FUNCTION OF( Servicio) 
 Units: **undefined** 
(4) SAVEPER  =  
TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(5) Servicio  = A FUNCTION OF( Precio) 
 Units: **undefined** 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
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Relación Servicio vs Distribución, Variable: Dar a conocer los servicios 
ofrecidos por la empresa  
(1) Distribución  = A FUNCTION OF( Servicio) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Saturación del mercado  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) Servicio  = A FUNCTION OF( Distribución,Saturación del mercado) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Servicio vs Calidad, Variable: Calidad del servicio  
(1) Calidad  = A FUNCTION OF( Garantía ofrecida a los clientes,Servicios) 
 Units: **undefined** 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
157 
 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) Garantía ofrecida a los clientes  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) Servicios  = A FUNCTION OF( Calidad) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Relación Servicio vs Ventas, Variable: Productos vendidos por la empresa  
(1) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(2) INITIAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
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 The initial time for the simulation. 
(3) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(4) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(5) Servicio  = A FUNCTION OF( Ventas) 
 Units: **undefined** 
(6) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(7) Ventas  = A FUNCTION OF( Índice de insatisfacción del cliente,Servicio 
 ) 
 Units: **undefined** 
Relación Servicios vs Cliente, Variable: Mantener un servicio confiable  
(1) Cliente  = A FUNCTION OF( Índice de insatisfacción del cliente,Servicio 
 ) 
 Units: **undefined** 
(2) FINAL TIME  = 2012 
 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(3) INITIAL TIME  = 2012 
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 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(4) Índice de insatisfacción del cliente  = A FUNCTION OF( ) 
 Units: **undefined** 
(5) SAVEPER  =  
TIME STEP  
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(6) Servicio  = A FUNCTION OF( Cliente) 
 Units: **undefined** 
(7) TIME STEP  = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Causal de los Factores del Área de Ventas de la Compañía 
FOTOMIX 
(01) Atención= A FUNCTION OF(Atención,Producto) 
 Atención= Units: **undefined** 
(02) Calidad  = A FUNCTION OF( Distribución) Units: **undefined** 
(03) Clientes  = A FUNCTION OF( Atención) Units: **undefined** 
(04) Distribución  = A FUNCTION OF( Ventas) Units: **undefined** 
(05) FINAL TIME  = 2012 Units: Day  
 The final time for the simulation. 
(06) Gusto  = A FUNCTION OF( Ventas) Units: **undefined** 
(07) INITIAL TIME  = 2012 Units: Day 
 MEDIO SIGLO INGENIANDO LIBREMENTE 
Con  Acreditación   de    Alta  Calidad  
Emblema  de  Nuestro  Compromiso  Social 
160 
 
 The initial time for the simulation. 
(08) Precio  = A FUNCTION OF( Calidad) Units: **undefined** 
(09) Producto  = A FUNCTION OF( Gusto) Units: **undefined** 
(10) SAVEPER  = TIME STEP  Units: Day [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(11) TIME STEP  = 1Units: Day [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(12) Ventas  = A FUNCTION OF( Precio,Clientes) Units: **undefined**  
15.2. Modelo Integrado 
Diagrama Modelo de Producto  
(01) FINAL TIME = 2014 Units: Year 
 The final time for the simulation. 
(02) Flujo de Estudio= Producto/Mercadeo 
 Units: Dmnl  
(03) INITIAL TIME = 2012 Units: Year 
 The initial time for the simulation. 
(04) Mercadeo= 10 
 Units: Cantidad de Productos 
(05) Preferencias por el producto= 5 
 Units: 1/Año 
(06) Producto= INTEG (Productos ofrecidos por la empresa-Productos vendidos 
por la empresa, 500)  
 Units: Cantidad de Productos 
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(07) Productos ofrecidos por la empresa= Flujo de Estudio*Producto 
 Units: Producto/Año 
(08) Productos vendidos por la empresa= Preferencias por el producto*Producto 
 Units: Producto/Año 
(09) SAVEPER  = TIME STEP  Units: Year [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(10) TIME STEP  = 1 Units: Year [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo de la Atención  
(01) Atención= INTEG (Solicitudes de los clientes-"Ofrecer actividades, 
promociones, procesos de ventas para satisfacer las necesidades de los 
clientes" 10) 
 Units: Clientes atendidos 
(02) Calidad en la atención= 10 
 Units: 1/Año 
(03) FINAL TIME  = 2014 Units: Year 
 The final time for the simulation. 
(04) Gusto por la atención= 3 
 Units: 1/Año 
(05) INITIAL TIME  = 2012 Units: Year 
 The initial time for the simulation. 
(06) "Ofrecer actividades, promociones, procesos de ventas para satisfacer las 
necesidades de los clientes" = Gusto por la atención*Atención  
 Units: Clientes atendidos/Año 
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(07) SAVEPER  = TIME STEP 
 Units: Year [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(08) Solicitudes de los clientes= Calidad en la atención*Atención 
 Units: Clientes atendidos/Año 
(09) TIME STEP  = 1 
 Units: Year [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo de Precio  
(01) Capacidad Instalada= 15 
 Units: Precio del Producto 
(02) Conformidad por el precio= 8 
 Units: 1/Año 
(03) FINAL TIME  = 2014 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(04) INITIAL TIME = 2012 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(05) Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente=
 Promociones sobre los precios*Precio 
 Units: Precio/Año 
(06) Precio= INTEG (Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del 
cliente-Precio del producto, 5000) 
 Units: Precio del Producto 
(07) Precio del producto= Conformidad por el precio*Precio 
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 Units: Precio/Año 
(08) Promociones sobre los precios= Precio/Capacidad Instalada 
 Units: Dmnl 
(09) SAVEPER  = TIME STEP 
 Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(10) TIME STEP = 1 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo de Distribución  
(01) Administrar la distribución del producto= Distribución/Atención sobre los 
productos distribuidos  
 Units: Dmnl 
(02) Atención sobre los productos distribuidos= 10 
 Units: Producto Distribuido 
(03) Distribución= INTEG ( Productos para distribuir-Distribución del producto, 
400)  Units: Producto Distribuido 
(04) Distribución del producto= Punto de Distribución*Distribución 
 Units: Distribución/Año 
(05) FINAL TIME  = 2014 Units: Year 
 The final time for the simulation. 
(06) INITIAL TIME = 2012 Units: Year 
 The initial time for the simulation. 
(07) Productos para distribuir=  Saturación del mercado*Distribución*Administrar 
la distribución del producto Units: Distribución/Año 
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(08) Punto de Distribución= 3 
 Units: 1/Año 
(09) Saturación del mercado=  18 
 Units: 1/Año 
(10) SAVEPER = TIME STEP  Units: Year [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(11) TIME STEP = 1Units: Year [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo de Calidad  
(01) Calidad= INTEG (Mantener una adecuada calidad del producto para 
satisfacer las necesidades del cliente -Verificar que los productos sean 
entregados a tiempo y en las óptimas condiciones, 600)  
 Units: Calidad del producto 
(02) Calidad de conformidad= Calidad/Especificaciones del producto 
 Units: Dmnl 
(03) Especificaciones del producto= 5 
 Units: Calidad del producto 
(04) FINAL TIME  = 2012 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(05) Garantía del producto= 30 Units: 1/Año 
(06) INITIAL TIME  = 2012 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(07) Índice de insatisfacción del cliente= 7 Units: 1/Año 
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(08) Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las 
necesidades del cliente =  Garantía del producto*Calidad*Calidad de 
conformidad  Units: Calidad/Año 
(09) SAVEPER = TIME STEP  Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(10) TIME STEP  = 1 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(11) Verificar que los productos sean entregados a tiempo y en las óptimas 
condiciones  = Índice de insatisfacción del cliente*Calidad  Units: 
Calidad/Año 
Diagrama Modelo de Ventas  
(01) Estrategia de ventas para el producto=  20 
 Units: 1/Año 
(02) FINAL TIME = 2013 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(03) Gestionar la logística de las ventas= Promoción de 
ventas*Ventas*Preferencias por las ventas Units: Ventas/Año 
(04) INITIAL TIME  = 2012 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(05) Índice de satisfacción del cliente= 5 Units: Productos vendidos 
(06) Mantener la calidad en las ventas= Índice de satisfacción del cliente 
 Units: Dmnl 
(07) Negociación del producto= Estrategia de ventas para el producto*Ventas 
 Units: Ventas/Año 
(08) Preferencias por las ventas= Ventas/Mantener la calidad en las ventas 
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 Units: Month 
(09) Promoción de ventas= 10  Units: 1/Año 
(10) SAVEPER = TIME STEP  Units: Month [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(11) TIME STEP = 1 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(12) Ventas= INTEG (Gestionar la logística de las ventas-Negociación del 
producto, 100000) 
 Units: Productos vendidos 
Diagrama Modelo de Cliente  
(01) Clientes= INTEG (Productos ofrecidos a los clientes-Entregar a los 
consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes canales de 
distribución, 300) Units: Clientes de la empresa 
(02) Entregar a los consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes 
canales de distribución = Garantia ofrecida a los clientes*Clientes  
 Units: Cliente/Año 
(03) FINAL TIME = 2012 Units: Year 
 The final time for the simulation. 
(04) Garantia ofrecida a los clientes=  20 Units: 1/Año 
(05) INITIAL TIME  = 2012 Units: Year 
 The initial time for the simulation. 
(06) Índice de insatisfacción del cliente= 8  
Units: Clientes de la empresa 
(07) Preferencias del cliente= Clientes/Índice de insatisfacción del cliente 
 Units: Dmnl 
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(08) Productos ofrecidos a los clientes= Saturación del 
mercado*Clientes*Preferencias del cliente Units: Cliente/Año 
(09) Saturación del mercado= 10 
 Units: 1/Año 
(10) SAVEPER = TIME STEP Units: Year [0,?] 
 The frequency with which output is stored. 
(11) TIME STEP = 1 Units: Year [0,?]  
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo del Servicio  
(01) Atención de los servicios ofrecidos= Calidad del servicio*Servicio*Mantener 
un servicio confiable Units: Servicios/Año 
(02) Calidad del servicio= 10 
 Units: 1/Año 
(03) Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa= Servicio 
 Units: Servicios/Año 
(04) FINAL TIME  = 2014 Units: Month 
 The final time for the simulation. 
(05) Gusto por el servicio prestado= 5 
 Units: Numero de Servicios 
(06) INITIAL TIME  = 2012 Units: Month 
 The initial time for the simulation. 
(07) Mantener un servicio confiable=  Servicio/Gusto por el servicio prestado 
 Units: Dmnl 
(08) SAVEPER = TIME STEP Units: Month [0,?] 
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 The frequency with which output is stored. 
(09) Servicio= INTEG (Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa-
Atención de los servicios ofrecidos, 50) 
 Units: Numero de Servicios 
(10) TIME STEP  = 1  
Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo Distribución y Servicio  
(01) Administrar la distribución del producto= Distribución/Atención sobre los 
productos distribuidos Units: Dmnl 
(02) Atención sobre los productos distribuidos= 10 Units: Producto Distribuido 
(03) Capacidad Instalada= 15 Units: Precio del Producto 
(04) Conformidad por el precio= 8 Units: 1/Año 
(05) Distribución= INTEG (Productos para distribuir-Distribución del producto, 
400) Units: Producto Distribuido 
(06) Distribución del producto= Punto de Distribución*Distribución  
 Units: Distribución/Año 
(07) FINAL TIME = 2013 Units: Month The final time for the simulation. 
(08) INITIAL TIME = 2012 Units: Month The initial time for the simulation. 
(09) Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del cliente= 
Promociones sobre los precios*Precio*Distribución Units: Precio/Año 
(10) Precio= INTEG (Mantener un precio que satisfaga las posibilidades del 
cliente-Precio del producto, 5000) Units: Precio del Producto 
(11) Precio del producto= Conformidad por el precio*Precio Units: Precio/Año 
(12) Productos para distribuir=  Saturación del mercado*Distribución*Administrar 
la distribución del producto Units: Distribución/Año 
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(13) Promociones sobre los precios= Precio/Capacidad Instalada 
 Units: Dmnl 
(14) Punto de Distribución= 3 Units: 1/Año 
(15) Saturación del mercado= 18 Units: 1/Año 
(16) SAVEPER = TIME STEP  Units: Month [0,?] The frequency with which 
output is stored. 
(17) TIME STEP = 1 Units: Month [0,?] The time step for the simulation. 
Diagrama Modelo Atención y Clientes 
(01) Atención= INTEG (Solicitudes de los clientes-"Ofrecer actividades, 
promociones, procesos de ventas para satisfacer las necesidades de los 
clientes", 10)  Units: Clientes atendidos  
(02) Calidad en la atención= 10 Units: 1/Año 
(03) Clientes= INTEG (Productos ofrecidos a los clientes-Entregar a los 
consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes canales de 
distribución, 300) Units: Clientes de la empresa 
(04) Entregar a los consumidores los productos ofrecidos a través de diferentes 
canales de distribución = Garantia ofrecida a los clientes*Clientes  Units: 
Cliente/Año 
(05) FINAL TIME = 2014 Units: Month The final time for the simulation. 
(06) Garantia ofrecida a los clientes=  20 Units: 1/Año 
(07) Gusto por la atención= 3 Units: 1/Año 
(08) INITIAL TIME = 2012 Units: Month The initial time for the simulation. 
(09) Índice de insatisfacción del cliente= 8 Units: Clientes de la empresa 
(10) "Ofrecer actividades, promociones, procesos de ventas para satisfacer las 
necesidades de los clientes" = Gusto por la atención*Atención Units: 
Clientes atendidos/Año  
(11) Preferencias del cliente= Clientes/Índice de insatisfacción del cliente 
 Units: Dmnl  
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(12) Productos ofrecidos a los clientes= Saturación del 
mercado*Clientes*Preferencias del cliente*Atención  Units: Cliente/Año  
(13) Saturación del mercado= 10 Units: 1/Año 
(14) SAVEPER = TIME STEP Units: Month [0,?] The frequency with which output 
is stored. 
(15) Solicitudes de los clientes= Calidad en la atención*Atención Units: Clientes 
atendidos/Año 
(16) TIME STEP = 1 Units: Month [0,?] The time step for the simulation.  
Modelo Calidad y Servicio  
(01) Atención de los servicios ofrecidos=Calidad del servicio*Servicio*Mantener 
un servicio confiable Units: Servicios/Año 
(02) Calidad= INTEG (Mantener una adecuada calidad del producto para 
satisfacer las necesidades del cliente -Verificar que los productos sean 
entregados a tiempo y en las óptimas condiciones, 600) Units: Calidad del 
producto 
(03) Calidad de conformidad= Calidad/Especificaciones del producto Units: Dmnl 
(04) Calidad del servicio= 10 Units: 1/Año 
(05) Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa= Servicio Units: 
Servicios/Año 
(06) Especificaciones del producto= 5 Units: Calidad del producto 
(07) FINAL TIME = 2013 Units: Month The final time for the simulation. 
(08) Garantía del producto= 30 Units: 1/Año 
(09) Gusto por el servicio prestado= 5 Units: Numero de Servicios 
(10) INITIAL TIME = 2012 Units: Month The initial time for the simulation. 
(11) Índice de insatisfacción del cliente= 7 Units: 1/Año 
(12) Mantener un servicio confiable=  Servicio/Gusto por el servicio prestado 
 Units: Month 
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(13) Mantener una adecuada calidad del producto para satisfacer las 
necesidades del cliente =  Garantía del producto*Calidad*Calidad de 
conformidad*Servicio Units: Calidad/Año 
(14) SAVEPER = TIME STEP Units: Month [0,?] The frequency with which output 
is stored. 
(15) Servicio= INTEG (Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa-
Atención de los servicios ofrecidos, 50)  Units: Numero de Servicios 
(16) TIME STEP = 1 Units: Month [0,?] The time step for the simulation. 
(17) Verificar que los productos sean entregados a tiempo y en las óptimas 
condiciones  = Índice de insatisfacción del cliente*Calidad Units: 
Calidad/Año 
Modelo Ventas y Productos   
(01) Estrategia de ventas para el producto= 20 Units: 1/Año 
(02) FINAL TIME = 2013 Units: Month The final time for the simulation. 
(03) Flujo de Estudio= Producto/Mercadeo Units: Dmnl 
(04) Gestionar la logística de las ventas= Promoción de 
ventas*Ventas*Preferencias por las ventas Units: Ventas/Año 
(05) INITIAL TIME = 2012 Units: Month The initial time for the simulation. 
(06) Índice de satisfacción del cliente= 5 Units: Productos vendidos 
(07) Mantener la calidad en las ventas= Índice de satisfacción del cliente 
 Units: Dmnl 
(08) Mercadeo= 10 Units: Cantidad de Productos 
(09) Negociación del producto= Estrategia de ventas para el producto*Ventas 
 Units: Ventas/Año 
(10) Preferencias por el producto= 5 Units: 1/Año 
(11) Preferencias por las ventas= Ventas/Mantener la calidad en las ventas 
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 Units: Month 
(12) Producto= INTEG (Productos ofrecidos por la empresa - Productos 
vendidos por la empresa, 500) Units: Cantidad de Productos 
(13) Productos ofrecidos por la empresa=Flujo de Estudio*Producto*Ventas 
 Units: Producto/Año 
(14) Productos vendidos por la empresa= Preferencias por el producto*Producto 
 Units: Producto/Año 
(15) Promoción de ventas= 10 Units: 1/Año 
(16) SAVEPER = TIME STEP  Units: Month [0,?]  
 The frequency with which output is stored. 
(17) TIME STEP = 1 
 Units: Month [0,?] 
 The time step for the simulation. 
(18) Ventas= INTEG (Gestionar la logística de las ventas-Negociación del 
producto, 100000) 
 Units: Productos vendidos 
  
 
 
 
 
